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Введение 
 
           В   рыночных  условиях   особое значение   приобретает   управление   
конкурентоспособностью   предприятия. 
Проблемы достижения конкурентоспособности хозяйствующих субъектов 
не могут быть оптимально решены без учета особенностей развития конкретной 
отрасли   народного   хозяйства.   В   розничной   торговле   потребительскими 
товарами  за  последние   годы  усилилась  конкуренция,   что   вызвано,   как 
внутренними факторами развития торговли, так и активностью проникновения 
на российский рынок зарубежных компаний. 
В этих условиях успех хозяйствующего субъекта напрямую зависит от до-
стижения конкурентоспособности и реализации конкурентных подходов, обес-
печивающих его устойчивое рыночное положение. 
Решение проблемы повышения конкурентоспособности розничных торго-
вых предприятий предполагает выработку мер по достижению и поддержанию 
конкурентных преимуществ на рынке потребительских товаров. 
В последние годы, как в теории, так и на практике все больше уделяется 
внимание необходимости комплексного решения проблемы развития конкурен-
ции и повышения конкурентоспособности торговых предприятий. 
Научные исследования в области конкурентоспособности, в основном, 
ориентированы на изучение имеющегося опыта развития рынка и учета специ-
фики деятельности мультиформатных субъектов торговой отрасли. В этой связи 
возникает потребность в разработке комплексного подхода к определению и 
оценке конкурентоспособности для розничного торгового предприятия с целью 
выбора наиболее реальных и эффективных конкурентных стратегий. 
Целью дипломного проекта является анализ, оценка и разработка меропри-
ятий повышения конкурентоспособности торгового предприятия. 
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Для достижения поставленной цели, необходимо решение следующих за-
дач: 
- исследовать факторы развития торгового предприятия; 
- проанализировать развития торгового предприятия в конкурентной среде; 
       - обосновать комплексный подход к обеспечению конкурентоспособности; 
- проанализировать деятельность торгового предприятия; 
- разработать мероприятия по повышению конкурентоспособности торго-
вого предприятия. 
Объектом исследования является конкурентоспособность торгового пред-
приятия ИП Забабурин В.Н. 
Предметом исследования в дипломном проекте выступают факторы кон-
курентоспособности ИП Забабурин В.Н.. 
Методы, использованные при написании данного проекта: сравнение 
(сравнительные характеристики понятий, определений, явлений), анализ (эконо-
мические расчеты показателей хозяйственной деятельности), статистический 
(приведение факторов за различные года). 
Дипломный проект  имеет стандартную структуру и состоит из введения, 
основной части, заключения, списка использованных источников, приложений. 
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         1 Конкурентоспособность как факторы развития предприятия 
1.1 Факторы, критерии и показатели конкурентоспособности 
 
Конкурентоспособность является многофакторной характеристикой, при-
менимой как к товарам и услугам, так и к предприятию в целом. Конкурентоспо-
собность предприятия может быть оценена и на текущий момент времени (фак-
тическая конкурентоспособность), и в долгосрочном временном аспекте (страте-
гическая конкурентоспособность). 
Прежде, чем перейти к факторам, определяющим конкурентоспособность 
предприятия розничной торговли, представляется целесообразным обратиться к 
определению самого понятия конкурентоспособности в экономической литера-
туре.  
Существует      несколько      толкований       «конкурентоспособности», 
рассмотрим их более подробно в  таблице 1.1. 
Таблица 1.1 -Характеристики понятия «конкурентоспособность» 
 
Автор Понятие 
Г.Л. Азоев,  
П.С. Завьялов,  
Л.Ш. Лозовский, 
 А.Г. Поршев, 
 Б.А. Райзберг 
Экономический процесс взаимодействия, взаимосвязи и борьбы 
между выступающими на рынке предприятиями в целях обеспече-
ния лучших возможностей сбыта своей продукций, удовлетворения 
разнообразных потребностей покупателей. 
И. Ансофф Г.Я. 
Киперман В.Е. 
Чернов 
Конкурентоспособность фирмы во многом зависит от наличия эф-
фективного использования сложившихся в стране базирования 
условий: необходимых факторов производства, развитого спроса, 
зрелости конкурентной среды, качества управления, разумной гос-
ударственной политики и даже благоприятных случайностей. 
Р.А. Фатхутдинов Конкурентоспособность - это свойство объекта характери-
зующееся степенью реального и потенциального удовлетворения 
им конкретной потребности по сравнению с аналогичными объек-
тами, представленными на данном рынке. Конкурентоспособность 
определяет способность выдерживать конкуренцию по сравнению с 
аналогичными объектами на данном рынке. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Продолжение таблицы 1.1 
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Окончание таблицы 1.1 
Автор Понятие 
М. Эрлих,   Дж. 
Хайна, К.В. Щи-
борщ 
«Конкурентоспособность — это свойство объекта, имеющего опреде-
ленную долю соответствующего целевантного рынка, которое харак-
теризует степень соответствия технико-функциональных, экономиче-
ских, организационных и других характеристик объекта требованиям 
потребителей, определяет долю рынка, принадлежащую данному объ-
екту, и препятствует перераспределению этого рынка в пользу других 
объектов». 
М. Портер, 
Д.Е. Ивах-
ник, К.А, 
Ранцкий, 
А.Н. Рома-
нова 
Термин «конкурентоспособность» - это: 
- многовариантность, которая приводит к тому, что ряд 
исследователей под конкурентоспособностью понимают лишь 
некоторые технические характеристики продукции, фирмы или 
отрасли; 
- относительность, которая проявляется в том, что 
конкурирующий на одних рынках товар будет совершенно 
неконкурентоспособен на других. 
М.Х. Мескон, 
М. Альберт, Ф. 
Хедоури, В.Я. 
Горфинкель, 
Г.Б. Поляк, 
Е.П. Голубков, 
Е.А. Горбашко 
Конкурентоспособность предприятия - это относительная характери-
стика, которая выражает отличия развития данной фирмы от развития 
конкурентных фирм по степени удовлетворения своими товарами по-
требности людей и по эффективности производственной деятельно-
сти. 
Ж.Ж.      Ламбен,      
А. И. Кредисова,        
И.А. Спиридонов 
Преимущество товарного рынка для предприятия зависит от его соб-
ственной конкурентоспособности, то есть от способности удовлетво-
рять нужды потребителей лучше, чем это делают его конкуренты. 
Предприятие конкурентно, если у него есть конкурентное преимуще-
ство: оно может отличать себя от конкурентов благодаря устойчивым 
отличительным качествам. 
 
            Анализируя данные определения, следует заметить, что в существующих 
подходах есть определенные различия, однако больше общих черт:  
 - все авторы связывают «конкурентоспособность» только со свободным 
рынком; 
 - распространяют это понятие как на объект рыночных отношений (товар 
- услуга) так и на субъекты рынка; 
 - отмечают ее относительность и многовариантность. 
 Чтобы полнее понять существо проблемы, вычленим несколько важных 
следствий этого положения на рисунке 1.1 
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Рисунок 1.1- Три основные составляющие конкурентоспособности 
 
Функционирование предприятия в условиях увеличивающейся неопреде-
ленности, свойственной современной экономике, актуализирует необходимость 
разработки надежных методик анализа именно стратегической конкурентоспо-
собности как дорожной карты долгосрочного функционирования бизнеса. 
По справедливому утверждению ряда экономистов, основное внимание на 
стратегическую конкурентоспособность конкретного предприятия оказывают 
именно внутренние факторы (ресурсы, компетенции, финансовое состояние 
компании), так как внешние факторы (бизнес-среда одинаково влияют на всех 
участников хозяйственной жизни). 
Современная отечественная практика оценки деятельности предприятия 
ведущую роль отводит анализу финансового состояния в силу ряда причин: 
- на сегодняшний день активно развиваются и постоянно совершенствуют-
ся методические основы анализа финансового состояния предприятия: 
- информационным обеспечением анализа финансового состояния являют-
ся данные бухгалтерского и управленческого учета, основы ведении которых за-
креплены в нормативных документах  что в определенной мере снижает риск 
преднамеренного искажения информации; 
   Конкурентоспособность 
Жестко связана с 
продуктом как та-
ковым и в значи-
тельной мере сво-
дится к его каче-
ству 
Связана как с эко-
номическими усло-
виями сбыта и со-
здания продукта, 
так и с возможно-
стями и ограниче-
ниями потребителя 
Отражает все то, что 
может быть приятно 
или неприятно потре-
бителю как покупате-
лю, как человеку, как 
члену той или иной 
социальной группы 
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- трактовка данных, полученных в результате расчета показателей финан-
сового  состояния предприятии  вызывает разногласия как  в научной среде, так 
и на практике; 
- результаты анализа финансового состояния представляют собой агреги-
рованную, но в то же время релевантную оценку деятельности компании, так как 
охватывают такие характеристики функционирования предприятия, как  эффек-
тивность (рентабельность) хозяйственной деятельности, деловая активность, 
платежеспособность, ликвидность и финансовая устойчивость. 
Эффективная торговая политика в условиях рынка требует развития эко-
номики свободного предпринимательства, рыночной экономики, товарного 
рынка.  
Рынок - это сложная социально-экономическая категория, где экономиче-
ская результативность отраслей и отдельных хозяйствующих субъектов нераз-
рывно связана с конкуренцией. Определение сущности конкуренции, ее функ-
ций и видов является важным для выбора оптимального рыночного поведения и 
достижения конкурентоспособности. 
Сущность конкуренции учеными определяется как процесс управления 
субъектом своими конкурентными преимуществами для достижения победы 
или других целей в борьбе с конкурентами за удовлетворение объективных или 
субъективных потребностей в рамках законодательства, либо в естественных 
условиях. 
В условиях рыночной экономики развитие розничной торговли неразрыв-
но связано с конкуренцией и ее изменениями.  
В настоящее время конкурентоспособность является одной из важнейших 
интегральных характеристик, используемых для анализа экономической ситуа-
ции, как в целом народного хозяйства России, так и отдельного предприятия. 
Как правило, ее применяют в качестве критерия оценки и эффективности эконо-
мической деятельности хозяйствующих субъектов. 
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Процесс достижения конкурентоспособности розничного торгового пред-
приятия основан на том, что никакое розничное торговое предприятие не может 
успешно существовать в рыночной экономике, если оно не имеет четких целей, 
статуса и ориентиров свое деятельности.  
Целевое начало в деятельности розничных торговых предприятий рас-
сматривается в двух аспектах:  
а) как траектория движения розничных торговых предприятии, как ориен-
тиры, к которым она должна стремиться;  
б) как организационное начало, объединяющее людей, преследующих 
определенные цели. 
 В данном дипломном проекте, под конкурентоспособностью  мы будем 
понимать, способность розничного торгового предприятия сформировать и ис-
пользовать в долгосрочной перспективе совокупный потенциал, обеспечиваю-
щий предприятию устойчивое рыночное положение, экономические преимуще-
ства по сравнению с другими хозяйствующими субъектами рынка   и реализа-
цию его приоритетных целей. 
Под факторами конкурентоспособности, понимается совокупность 
факторов, которые определяют формальные и неформальные «правила игры» на 
рынке, определяют ту внешнюю среду, в которой предстоит работать рознично-
му торговому предприятию, и те моменты, которые оно должно учитывать при 
разработке конкурентоспособной стратегии своего развития. Внутренние факто-
ры конкурентоспособности торгового предприятия свидетельствуют о наличии 
возможностей самого предприятия в сложившихся условиях на данном рынке с 
учетом внешнего окружения (внешние факторы). 
Факторы могут воздействовать как в сторону повышения 
конкурентоспособности предприятия, так и в сторону уменьшения.  
Факторы конкурентоспособности торгового предприятия - это то, что спо-
собствует превращению возможностей в действительность. Факторы 
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конкурентоспособности определяют средства и способы использования резервов 
предприятия. Но наличие самих факторов недостаточно для обеспечения конку-
рентоспособности. Получение конкурентного преимущества на основе факторов 
зависит от того, насколько эффективно используется и где, в какой отрасли они 
применяются.  
         Изучение конкурентных позиций хозяйствующего субъект на рынке пред-
полагает выяснение его сильных и слабых сторон, а также тех факторов, кото-
рые в той или иной степени воздействуют на отношение покупателей к предпри-
ятию и, как результат, на изменение его доли в продажах на конкретном товар-
ном рынке. 
Конкурентоспособность розничного торгового предприятия определяется 
по отношению к конкурентному рынку, либо к конкретной группе потребителей, 
формируется под воздействием всей совокупности внешних и внутренних фак-
торов в их взаимосвязи. При этом конкурентоспособность предприятия, прежде 
всего философия работы в условиях рынка, которая ориентируется на: 
- понимание нужд потребителя и тенденций их развития знание; 
- знание состояния и тенденций развития рынка; 
- знание окружающей среды и ее тенденций; 
- умение сформировать ассортимент и так довести его до потребителя, что-
бы потребитель предпочел его товару конкурента. 
Экономика торгового предприятия зависит от внешнего окружения. Внеш-
ней средой предприятия выступают силы и явления, лежащие за его пределами и 
оказывающие на него прямое или косвенное воздействие.  
Первая группа факторов внешней среды - микросреда. Она включает в себя 
факторы прямого воздействия на торговое предприятие. Эту группу принято 
также называть рабочей средой. Торговые предприятия могут оказывать суще-
ственное влияние на характер и содержание воздействия с микросредой, т.е. си-
лы, явления и факторы микросреды подконтрольны торговому предприятию. В 
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их число входят; покупатели товаров (пользователи услуг), поставщики ресурсов 
предприятия, хозяйственные партнеры, конкуренты розничного торгового пред-
приятия, органы государственного управления. 
Вторая   группа   факторов   -   это   наличие   ресурсного   потенциала 
предприятия.  Потенциал  предприятия  представляет  собой  реальную  или ве-
роятную способность выполнить целенаправленную работу. 
Для целей анализа потенциала предприятия в целом его следует разделить 
на четыре категории: 
1. Базовый потенциал, обеспечивающий предприятию возможность до-
стижения основных коммерческих целей, создания экономических ценностей и 
извлечения при этом прибылей. Базовый потенциал связан с конкурентными 
преимуществами предприятия, и поддержание и развитие его позволяет полу-
чить устойчивое конкурентное преимущество на рынке. 
2. Скрытый потенциал — это активы, не представляющие конкретного 
преимущества на сегодняшнем этапе, хотя в перспективе могут транс-
формироваться в базовые средства. Сюда следует отнести кадровый потенциал 
предприятия, накопленный опыт работы в определенной сфере бизнеса. Когда 
скрытый потенциал достигает определенного уровня, он может быть реализо-
ван в виде открытия нового направления бизнеса, улучшения потребительских 
свойств товаров и т.д. 
         3. Убыточный потенциал. Наличие убыточного потенциала приводит к 
потреблению ресурсов без какой-либо прибыли для предприятия. В частности, 
из-за нерациональной организационной структуры могут возникать расходы на 
дублирование функций. 
4. Пересекающийся потенциал характеризуется наличием у предприятия 
активов, обеспечивающих эффективное использование других потенциалов: в 
частности, хорошо функционирующая система управления товарными запаса-
ми, финансами. 
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Таким образом, успешно функционирующая организация не только из-
влекает текущие доходы, но и обеспечивает развитие всех указанных выше по-
тенциалов. 
Функционирование торговых предприятий в условиях рыночной экономи-
ки требует повышения эффективности, конкурентоспособности па основе внед-
рения достижений научно - технического прогресса, эффективных форм хозяй-
ствования и управления, активизации предприимчивости, инициативы. В усло-
виях, когда предприятия получили самостоятельность в управлении и ведении 
хозяйства, право распоряжаться. ресурсами и результатами труда, они несут 
полную экономическую ответственность за свои решения и действия. Их благо-
получие и коммерческий успех всецело зависят от степени эффективности их 
деятельности и устойчивости рыночного положения. Для целей управления кон-
курентоспособностью необходимо наличие объективного инструмента ее оцен-
ки. Разработка надежного, объективного аппарата измерения конкурентоспособ-
ности хозяйствующего субъекта дает возможность оценить его потенциал и 
спрогнозировать развитие. 
Оценка конкурентоспособности предприятия представляет собой сложную 
многофункциональную задачу, которая сводится к выявлению наиболее значи-
мых критериев и показателей конкурентоспособности и их интегрированию. 
Многообразие форм конкурентных преимуществ и толкований конкурен-
тоспособности, как экономической категории предопределяет необходимость 
комплексного рассмотрения критериев и показателей, определяющих конкурен-
тоспособность торгового предприятия. 
Критерии, характеризующие конкурентоспособность торгового предприя-
тия, должны отвечать следующим требованиям: 
          а) отражать конечные целевые результаты хозяйственной деятельности 
предприятия; 
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б) фиксировать уровень затрат предприятия на достижение поставленных 
целей; 
в) быть   универсальными,   чтобы   их   можно   было   сопоставлять   с 
критериями других организаций; 
г) подвергаться синтезу, то есть быть способным к последовательному 
разложению на более детальные аналитические показатели;  
д) учитывать масштабы времени. 
Критерии конкурентоспособности характеризуются системой показателей. 
Показатель - признак, характеризующий какую - либо сторону деятельности 
розничных торговых предприятий, количественная или качественная его состав-
ляющая, отражается степень развития или выполнения отдельной цели торгово-
го процесса. 
Основная причина достижения конкурентоспособности торгового пред-
приятия на рынке кроется в стремлении получить и усилить синергетический 
эффект (операционная, управленческая, финансовая синергия), которая может 
возникнуть благодаря:  
- экономии, обусловленная масштабами деятельности (чем больше торго-
вая сеть, тем больше скидка поставщиков); 
- комбинированию взаимодополняющих ресурсов;  
- финансовой экономии за счет снижения транзакционных издержек;  
- возросшей рыночной мощи из-за снижения конкуренции; 
- взаимодополняемости в области НИОКР;  
- личным мотивам менеджеров и  пр.  
Анализируя мировой опыт и систематизируя его, можно выделить основ-
ные факторы повышения конкурентоспособности в ходе реализации различных 
мероприятий, рассмотрим их на рисунке 1.2. 
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Рисунок 1.2 -Факторы повышения конкурентоспособности предприятий                            
розничной торговли 
          
         К экономическим факторам относятся следующие: 
1. Снижение издержек обращения. Экономия, обусловленная масштабами, 
достигается тогда, когда средняя величина издержек на единицу товара снижает-
ся по мере увеличения объема продаж товаров. Расширение сети, увеличение 
объемов продаж могут обеспечивать экономию, полученную за счет централиза-
ции маркетинга например, через объединение усилий и придание гибкости сбы-
ту, возможности предлагать более широкий  ассортимент товаров и услуг, ис-
пользования общих рекламных материалов, что приводит к росту доходов.  
2. Снижение налогового бремени. Например, высокоприбыльная фирма, 
несущая высокую налоговую нагрузку,  должна прибегать к оптимизации нало-
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гооблагаемой базы, путем реорганизации или деления бизнеса на мелкие компа-
нии. 
          3. Оптимизация ценообразования. При высокой конкуренции компаниям 
обуздать ценовую конкуренцию возможно путем «выбивания» лучших условий 
у поставщиков. 
К техническим конкурентным преимуществам относят следующее: 
1. Могут быть получены в связи с соединением передовых научных идей и 
денежных средств, необходимых для их реализации. 
2. Мелкие и слабые торговые предприятия, отстающие от лидеров и в тех-
нологическом плане, и по наличию финансовых ресурсов для интенсивного раз-
вития, вынуждены продавать свой бизнес более крупным сетям.  
3. Крупные операторы в состоянии инвестировать в технологии, про-
граммное обеспечение, маркетинг, персонал, вести масштабный бизнес с по-
ставщиками, что напрямую влияет на эффективность - такой оператор имеет 
возможность сделать лучшее предложение для потребителя по ассортименту, 
ценам. 
Финансовые преимущества заключаются в следующем: 
1. Возможности аккумулирования крупных денежных сумм. 
2. Снижении затрат на финансирование (кредитование). 
3.  Снижении рисков банкротства, повышении инвестиционной привлека-
тельности.  
Управленческие преимущества включают следующее: 
1. Улучшение качества менеджмента. 
2. Повышение кадрового и трудового потенциала. 
3. Построение более эффективной системы логистики.  
4. При образовании конгломератов добиваются экономии, обусловленной 
масштабами, за счет устранения дублирования функций различных работников, 
централизации ряда услуг, таких как бухгалтерский учет, финансовый контроль, 
делопроизводство, повышение квалификации персонала и общее стратегическое 
управление компанией. 
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  Юридические преимущества состоят в возможности лоббирования своих 
интересов, влияния на формирование и изменение нормативно-правовой базы. 
 Таким образом, более эффективное использование имеющихся в наличии 
ресурсов, получение дополнительных рычагов снижения цен, сокращение и ро-
тация персонала, устранение дублирующих функций, доступ к ноу-хау, эконо-
мия на дорогостоящих работах по созданию новых технологий и форматов мага-
зинов, быстрое приобретение стратегически важных активов, сокращение нало-
говых платежей, снижение рисков, повышение конкурентоспособности и др. все 
это ведет к улучшению факторов конкурентоспособности современного торгово-
го предприятия.  
          Конкурентоспособность объекта определяется по отношению к конкрет-
ному рынку либо к конкретной группе потребителей, формируемой по соответ-
ствующим признакам стратегической сегментации рынка. Если не указан рынок, 
на котором конкурентоспособен объект, то это означает, что данный объект в 
конкретное время является лучшим мировым образцом. В условиях рыночных 
отношений конкурентоспособность является главным фактором успеха. Однако 
к настоящему времени в этом направлении сделано явно недостаточно. 
 Все многообразие конкурентных отношений, возникающих в сфере эконо-
мики, можно с определенной долей условности подразделить на три уровня: 
 - микроуровень (конкретные виды продукции,  предприятия); 
 - мезоуровень (отрасли, корпоративные объединения предприятий); 
 - макроуровень (народно-хозяйственные комплексы, страны). 
 Соответственно конкурентные характеристики и факторы, их определяю-
щие, подразделяются на: 
 - микроуровневые (отражающие собственно качество и цены продукции);  
- мезоуровневые (обеспечивающие устойчивое улучшение показателей 
эффективности использования имеющихся производственных ресурсов отрас-
лей); 
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- макроуровневые (отражающие общее состояние хозяйственных систем, 
их сбалансированность, инвестиционный климат, налоговый режим, тарифно-
таможенную политику и т.п.). Приведенное структурирование субъектов конку-
рентной борьбы, а также факторов и характеристик конкурентоспособности поз-
воляет более четко охарактеризовать состав элементов этой сложной категории и 
выявить их взаимосвязи. Это, в свою очередь, помогает обосновать эффективные 
подходы к ее анализу, что открывает дополнительные возможности раскрытия 
имеющихся резервов и определения стратегических направлений повышения 
конкурентоспособности на каждом из уровней.[21, c. 294] 
Распределение по уровню конкурентных отношений можно рассматривать 
как признак для классификации конкурентоспособности. Виды конкурентоспо-
собности представлены в таблице 1.2. 
 
Таблица1.2 – Виды конкурентоспособности 
Признак клас-
сификации 
Виды конкурентоспособности 
По уровню 
конкурентных 
отношений 
- Конкурентоспособность продукции (микроконкурентоспособность) Это 
способность продукции отвечать требованиям данного рынка в рассмат-
риваемый период по сравнению с аналогом-конкурентом; 
- Конкурентоспособность предприятия (мезоконкурентоспособность)  В  
широком смысле можно определить как способность к достижению соб-
ственных целей в условиях противодействия конкурентов;  
- Конкурентоспособность региона(макроконкурентоспособность)  Это 
его способность создавать требуемые политические, экономические, эко-
логические, социальные, инновационные и другие условия для выполне-
ния государственными органами управления своих функций по обеспе-
чению эффективной и качественной работы государственных, коммерче-
ских и других структур; 
В отношении 
рынка 
- На глобальном рынке (мировом) 
- Национальном рынке; 
- Региональном рынке; 
- Местном рынке; 
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Окончание таблицы 1.2 
Признак клас-
сификации 
Виды конкурентоспособности 
По подходу к 
управлению 
предприятием 
- Стратегическая конкурентоспособность. (Она  определяет потен-
циальную способность данного объекта конкурировать с аналогичными 
объектами в будущем на запланированном рынке) 
- Фактическая конкурентоспособность 
 (Сложившаяся конкурентоспособность конкретного объекта на конкрет-
ном рынке) 
 
На рынке развертывается конкурентная борьба между фирмами, выпуска-
ющими или продающими аналогичную продукцию (со схожими свойствами) од-
ним и тем же категориям покупателей.  
Конкурентная борьба - совокупность действий фирмы, направленных на 
достижение конкурентного преимущества, на завоевание прочных позиций на 
рынке и вытеснение с него конкурента.[19, c. 376] 
Факторы, влияющие на конкурентную борьбу: 
1) размер рынка - чем больше, тем сильнее конкуренты; 
2) темпы роста рынка - быстрый рост облегчает проникновение на рынок; 
3) мощности - излишние мощности приводят к падению цен; 
4) препятствия для входа или выхода из рынка защищают позицию фирмы, 
их отсутствие делает рынки уязвимыми для проникновения туда неконкурент-
ных новичков; 
5) цена; 
6) уровень стандартизации товаров — покупатели имеют преимущество, 
так как им легко переключиться с одного товара на другой; 
7) мобильные технологические модули; 
8) требования к размерам необходимых капитальных вложений - жесткие 
требования повышают риск, создают дополнительные барьеры входа-выхода; 
9) вертикальная интеграция повышает требования к размерам капитала, 
приводит к сильным различиям в конкурентоспособности и затратах на произ-
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водство интегрированных, частично интегрированных и не интегрированных 
фирм; 
10) экономия на масштабе – увеличивает долю рынка, необходимую для 
достижения конкурентоспособности товара; 
11) быстрое обновление ассортимента продукции.[20, c. 276] 
Формы конкурентной борьбы зависят от сложившихся условий, времени и 
места, но ее суть всегда одна и та же: захватить большую, чем у конкурента, до-
лю рынка или, по возможности, вытеснить его с рынка. Цель конкурентной 
борьбы достигнуть конкурентного преимущества, т.е. занять более прочную 
конкурентную позицию на рынке.  
Практика показывает, что финансового благополучия наиболее часто до-
стигают предприятия с более высоким конкурентным потенциалом. 
Под конкурентным потенциалом предприятия подразумевается как реаль-
ная, так и потенциальная способность компании разрабатывать, изготовлять, 
сбывать и обслуживать в конкретных сегментах рынка конкурентоспособные из-
делия, т.е. товары, превосходящие по качественно-ценовым параметрам аналоги 
и пользующиеся более приоритетным спросом у потребителей.  
Таким образом, под конкурентоспособностью понимают обладание свой-
ствами, создающими преимущества для субъекта экономического соревнования. 
Конкурентное преимущество предприятия— превосходство, высокая ком-
петентность предприятия в какой-либо области деятельности. Другими словами 
конкурентоспособность организации определяют ее конкурентные преимуще-
ства. Фактор конкурентного преимущества — конкретный компонент (фактор) 
внешней или внутренней среды фирмы, по которому она превосходит конкури-
рующие фирмы. Факторы могут быть тактическими и стратегическими.  Устой-
чивое конкурентное преимущество – это превосходство над компаниями-
соперниками, которое торговец сохраняет в течение длительного периода време-
ни. 
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В экономической литературе существует множество различных взглядов 
на критерии конкурентоспособности фирмы.  
Критерии, характеризующие конкурентоспособность предприятия, долж-
ны отвечать следующим требованиям:  
1) Отражать конечные целевые результаты хозяйственной деятельности 
предприятия.    
2) Фиксировать уровень затрат предприятия на достижение поставленных 
целей. 
3)Быть универсальным, чтобы его можно было сопоставлять критериями 
других организаций.    
4) Подвергаться синтезу, то есть быть способным к последовательному 
разложению на более детальные аналитические показатели. 
5) Учитывать масштабы времени. [8, c. 34] 
Конкурентоспособность предприятия оценивается одновременно с исполь-
зованием нескольких критериев, которые рассмотрены в следующем разделе. 
 
  1.2 Методы оценки конкурентоспособности розничных торговых    
  предприятий     
                      
Оценка конкурентоспособности предприятия сводится к выявлению 
наиболее значимых числовых показателей конкурентоспособности и их инте-
грированию. Действительно, любой объект - это не что иное, как набор показа-
телей качества, изменение которых отражают количественные и качественные 
изменения объекта. Важной методологической проблемой является выбор си-
стемы сбалансированных показателей, отражающих эффективность использо-
вания и специфику формирования потенциала конкретной организации, ее ос-
новные конкурентные преимущества. Система должна характеризовать ком-
плекс важнейших факторов, систематизированных в несколько коэффициентов 
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и результативных показателей. Эффективная система оценки должна отражать 
конкурентную стратегию торгового предприятия, оптимальность и результа-
тивность его ресурсного потенциала. 
В отечественных и зарубежных публикациях присутствуют 
разнообразные подходы к отбору критериев и показателей, обеспечивающих 
оценку конкурентоспособности предприятий.  
В число  авторов,  разрабатывающих эту проблему, входят: Дж. Грейсон, 
Б. Голд, Т. Конно, В. Парето, Г.П. Борисова, В.И. Иваницкий Л.И. Кравченко, 
Т.И. Николаева. 
В последние годы экономистами осуществляются попытки сформировать 
универсальную методику оценки конкурентоспособности предприятия. При 
этом каждый автор пытается установить путем оценки и анализа наличие кон-
курентных преимуществ предприятия. Предлагается производить оценку кон-
курентоспособности предприятия, используя две группы показателей: резуль-
таты деятельности и производственный потенциал. Ряд подходов опенки кон-
курентоспособности предприятия основаны на детализации показателей по 
субъектам, заинтересованным в оценке конкурентоспособности предприятия. 
В   основном   применяются   шесть подходов оценки конкурентоспособ-
ности предприятия, рассмотрим их в таблице 1.3. 
Таблица    1.3    -Характеристика   методов   оценки   конкурентоспособности 
предприятия 
 
Название Основная характеристика 
Изучение 
конкурентоспособности        
с позиции           сравнитель-
ных преимуществ 
Заключается в том, что каждая страна специализируется на 
производстве тех товаров, по которым ее удельные издержки 
более низкие, чем в других странах (у конкурентов) 
Функциональный подход Заключается в определении соотношения издержки -цепы, за-
грузки производственных мощностей, объемов выпуска про-
дукции, нормы прибыли и т.д. 
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Окончание таблицы 1.3 
Название Основная характеристика 
Оценка теории равновесия Заключается (по теории 
А. Маршалла) в том, что в условиях равновесия, когда у произ-
водителя не существует стимулов для перехода в другое состо-
яние, он достигает максимально возможного объема выпуска и 
сбыта товара при неизменном характере спроса и уровня тех-
ники на данном рынке). 
Структурный подход По рыночным позициям организация исходит из знания уровня 
монополизации отрасли т.е. концентрации производства и ка-
питала, и барьеров для вновь вступающих на отраслевой рынок 
организаций. 
Оценка 
конкурентоспособности 
производится    по    качеству 
продукции с использованием 
многоугольных профилей 
Базируется на выявлении критериев удовлетворения потребно-
стей потребителя непосредственно по конкретному товару 
(услуге), установление иерархии потребностей, их сравнитель-
ной важности в пределах спектра, который может оценить по-
требитель. 
Матричная методика оценки 
конкурентоспособности «Бо-
стонской  консалтинговой 
группы» 
Основан на построении матриц и предварительном выборе 
стратегии, 
 Наиболее  применимые  к  торговле  модели  и методы оценки конкуренто-
способности товара и предприятия можно разделить на две группы: аналитиче-
ские  и графические  методы. Данное деление на методы оценки конкурентоспо-
собности  предприятия достаточно условны, так как  они во многом совпадают, 
меняется только объект исследования, рассмотрим их на рисунке 1.3. 
 
 
 
 
 
 
 
Рисунок 1.3- Методы оценки конкурентоспособности 
Методы оценки конкурентоспособности 
Аналитические Графические 
-Оценка конкурентоспособности на осно-
ве уровня продаж; 
-Рейтинговая оценка; 
-Оценка конкурентоспособности на осно-
ве расчета рыночной доли; 
-Оценка конкурентоспособности на осно-
ве теории эффективной конкуренции. 
-Матрица «Мак -Кинси»; 
-Модель с идеальной точкой; 
-Многоугольник конкурентоспособности; 
-Матричный метод (разработан Бостон-
ской консалтинговой группой). 
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 Метод портфельного анализа на основе матрицы «Мак -Кинси», т.е.  
«экрана бизнеса», предусматривает анализ рынков на основе двух факторов:   
          - привлекательности отрасли и конкурентоспособности предприятия.  
          - обычно подчиняются хорошо определяемому жизненному циклу.  
          Условно жизненный цикл делится на четыре стадии:  
         1. Стадия разработки продукта;  завершается, когда продукт выдержал ры-
ночную проверку и опытное производство; 
         2. Стадия внедрения в рынок, когда покупателями принимаются первые 
решения о покупке; 
3. Стадия зрелости товара, когда объем продаж достигает постоянного 
уровня; 
4. Стадия упадка, когда на рынке появляются более эффективные средства 
того же назначения, и продукт вытесняется с рынка. 
Суть  портфельного  анализа заключается  в  определении того, у  каких 
подразделений   изъять   ресурсы,   какому   подразделению   их   передать   в 
динамичном портфеле  предприятия  могут  быть  следующие  траектории стра-
тегии. 
Модель с идеальной точкой. Особенность данного метода в том, что в него 
введена добавочная компонента - идеальная величина характеристики товара. 
Товар следует предпочесть другому в случае, если его удаление от идеальной 
точки меньше. Преимущества метода заключаются в том, что он дает представ-
ление об идеальном, с точки зрения потребителя, продукте. Конкурентоспособ-
ность товара определяется по величине отклонения данной оценки от идеальной 
величины. 
Оценка конкурентоспособности на основе уровня продаж. Отрицательной 
предпосылкой данного метода является то, что в основе оценки лежит эксперт-
ный метод, то есть оценка определяется субъективными взглядами экспертов. 
Положительной стороной данного метода является то, что в данном методе учи-
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тывается влияние различных факторов: технико-экономических, коммерческих, 
нормативно - правовых. 
Рейтинговая оценка. При составлении рейтинга предприятий использует-
ся идеология параметрического анализа, однако нормативные выводы делаются 
уже на базе количественного сравнения, то есть на основе выбранных показате-
лей (коэффициентов), «взвешенных» по их относительной важности, рассчиты-
вается совокупная балльная оценка предприятий, являющаяся базой для опреде-
ления итогового места предприятия в рейтинге. 
Оценка конкурентоспособности на основе расчета рыночной доли. Дан-
ная методика оценки конкурентоспособности по рыночной доле позволяет по 
характеру распределения долей рынка выделить ряд стандартных положений 
его субъектов. Перекрестная классификация размера долей и их динамики дает 
возможность построить конкурентную карту рынка, на основании которой легко 
установить место исследуемого субъекта в структуре рынка, степень доминиро-
вания на рынке, особенности развития конкурентной ситуации. Оценка конку-
рентоспособности на основе нормы потребительной стоимости. Данный метод 
предполагает оценку не продукта или услуги, а совокупности маркетинговых, 
управленческих и организационных решений, т.е. экономической технологии и 
компании. Этот метод позволяет достаточно точно выявить и оценить реальные 
потребности потенциальных потребителей и свойства продукции и услуг. 
Оценка конкурентоспособности на основе теории эффективной конку-
ренции. В основе метода лежит оценка четырех групповых показателей или кри-
териев конкурентоспособности. Данная оценка конкурентоспособности пред-
приятия охватывает все наиболее важные оценки хозяйственной деятельности 
предприятия, исключает дублирование отдельных показателей, позволяет быст-
ро и объективно получить картину положения предприятия на отраслевом рын-
ке. 
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Многоугольник конкурентоспособности. Основными недостатками данно-
го метода являются: 
- применение экспертного метода, т.е. привнесение своей субъективной 
оценки; 
- трудность    в    количественном    выражении    таких    качественных ха-
рактеристик, как послепродажное обслуживание и т.д.; 
- данный метод не дает точной количественной оценки характеристик то-
варов предприятий по заданным критериям. 
          Положительные стороны данного метода: 
          - наглядно показывает слабые и сильные стороны товаров предприятий; 
         - позволяет    достаточно    быстро    и    легко    определить    положение 
исследуемого товара/предприятия относительно конкурентов.  
         Матричный метод (разработан Бостонской консалтинговой группой).  
В основе методики - анализ конкурентоспособности фирмы с учетом жиз-
ненного цикла товара или услуги. 
 Сущность оценки состоит в анализе матрицы, построенной по принципу 
системы координат: по горизонтали-темпы роста/сокращения количества продаж 
в линейном масштабе; по вертикали- относительная доля товара/услуги на рын-
ке. Наиболее конкурентоспособными считаются предприятия, которые занимают 
значительную долю на быстрорастущем рынке. 
          Преимущества метода: при наличии достоверной информации об объѐмах 
реализации метод позволяет обеспечить высокую репрезентативность оценки. 
 Недостатки метода: исключает проведение анализа причин происходящего 
и осложняет выработку управленческих решений. 
Для анализа макроокружения одиночного бизнеса компании обычно ис-
пользуется отраслевой и конкурентный анализ.  
Конструкция отраслевого и конкурентного анализа должна позволить по-
лучить характеристику следующих аспектов:  
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          а) доминирующие в отрасли экономические характеристики; 
б) основные движущие силы, вызывающие изменения в отрасли; 
в) анализ конкурентных сил, действующих на фирму; 
г) оценка конкурентных позиций и возможных действий соперничающих 
компаний; 
д) определение ключевых факторов конкурентного успеха. 
Выбор той или иной корпоративной стратегии, как правило, осуществляет-
ся с помощью портфельного анализа.  
Портфельный анализ – это инструмент, который позволяет оценить всю 
хозяйственную деятельность предприятия с целью вложения средств в наиболее 
перспективные и прибыльные направления и сокращения, или прекращения, ин-
вестиций в неэффективные проекты.  
Предполагается, что портфель компании должен быть сбалансированным, 
равномерное размещение ресурсов между зарождающимися и зрелыми рынками 
с целью рассредоточения рисков, направленности бизнеса.  
Основным прием портфельного анализа является построение матриц.  
В теории и практике наибольшее распространение получила матрица BCG 
(Разработана Бостонской Консультационной Группой, Нач. 1970 гг.). Рассмот-
рим ее на рисунке 1.4.                               
                                                                    Темп роста рынка 
                                                                                                                             высокий 
 
 
                                                                                                                    0,5     
 
                                                                                                                                        низкий 
                                                                                                                        
      Относительная доля рынка            высокая       0,5                       низкая 
Рисунок 1.4 - Портфельная матрица BCG 
Звезда                                                         Знак вопроса 
 
 
 
 
Дойная корова                                            Собака 
 
 
 
 
Дойная корова                                                Собака  
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           В основе данной матрицы лежит модель жизненного цикла товара. «Товар 
– проблема» (Знак вопроса) это стадия выхода на рынок. «Товар – звезда» - это 
растущий продукт. «Дойная корова» - зрелый продукт. «Собака» - спад. 
Предприятию, анализирующему свою деятельность и осуществляющему 
планирование необходимо соотнести конкретные бизнес единицы с клетками 
матрицы с учетом роста их доли на рынке. 
В центре внимания лежит денежный поток наличности фирмы, который 
либо: направляется на проведение инвестиционных операций (в «звезду» или 
«проблему»), либо возникает в результате операций «дойная корова», либо  
изымается – «Собака». 
Основным недостатком модели принято считать ограниченный учет раз-
личных внутренних параметров и внешних факторов среды деятельности пред-
приятия. 
С целью преодоления ограничений матрицы BCG были разработаны мно-
гочисленные альтернативные модели: к наиболее известной относится модель 
McKinsey. Рассмотрим ее на рисунке 1.5. 
 
Рисунок 1.5 –Матрица  McKinsey 
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Данная модель описывает привлекательность рынка и конкурентоспособ-
ность фирмы с помощью матрицы 3х3.  Применение такой матрицы, представ-
ленной на рисунке 1.5, помогает менеджеру наилучшим образом реализовать 
возможности компании в текущей рыночной ситуации. 
Виды бизнеса, которые при позиционировании попадают в область «Побе-
дитель», имеют лучшие или средние по сравнению с остальными значения фак-
торов привлекательности рынка и преимуществ организации на рынке. В отно-
шении таких видов бизнеса скорее всего может быть принято положительное 
решение по поводу дополнительных инвестиций. Такие виды бизнеса, как пра-
вило, обещают в ближайшем будущем дальнейшее развитие и рост. 
Виды деловой активности, попадающие в три клетки в нижнем правом уг-
лу матрицы, называют «Проигравшими». Это такие виды, которые обладают по 
крайней мере одним из низших и не обладают ни одним из высших параметров, 
откладываемых на осях Х и У. 
Модель пяти сил конкуренции М. Портера[10, c. 99] 
Фирма, выступающая на рынке, должна изучить свое конкурентное окру-
жение, т.е. конкурентные силы, воздействующие на нее, которые характеризу-
ются известной моделью движущих сил конкуренции Майкла Е. Портера. Дан-
ная модель базируется на разработанной им концепции конкурентной стратегии. 
Модель представлена на рисунке 1.6. 
 
 
 
  
 
 
 
Рисунок 1.6 - Концепция конкуренции организации 
Конкуренция между 
организациями отрасли 
Заменители 
Потребители 
Угроза товарозамени-
телей 
Угроза прихода новых 
конкурентов 
Способность постав-
щиков торговаться 
Способность потреби-
телей торговаться 
Поставщики 
Потенциальные конку-
ренты 
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Цель модели Портера - обеспечение оптимального управления портфелем 
фирмы и ее финансами, причем в качестве главного фактора рассматриваются 
конкурентные силы рынка.  
Модель рентабельности учитывает наличие конкурентной угрозы со сто-
роны потенциальных (новых) конкурентов, в частности импорта более конку-
рентоспособных товаров. Конкуренты имеются и внутри собственной отрасли, в 
зависимости от ситуации на рынке конкурирующей силой могут стать постав-
щики и покупатели. Конкурентную угрозу могут представлять товары-
субституты, т.е. заменители. 
Исследования, проведенные в указанных направлениях, дадут фирме воз-
можность определить конкурентный «климат», интенсивность соперничества и 
тип конкурентного преимущества, которым владеет каждый из конкурентов.    
Методика сравнительного анализа конкурентов. 
Для проведения анализа первоначально необходимо собрать сведения о 
конкурентах, показать достоинства и недостатки конкурирующих предприятий, 
определить сферу влияния каждого из них на рынок, показать, кто из них имеет 
максимальную и минимальную цену, чья продукция наиболее качественна.  
В качестве источников информации о конкурирующих фирмах использу-
ются официальные данные о фирмах, данные публикаций в периодике, стати-
стические отчеты, а также информация непосредственно с рынков сбыта: от 
сбытовых подразделений фирм, инженерного персонала, поставщиков и других 
агентов на рынке; кроме того, используются материалы совещаний, конферен-
ций, информация выставок, ярмарок и презентаций. 
Оценка возможностей фирмы позволяет построить многоугольник конку-
рентоспособности. Рассмотрим его на рисунке 1.7. 
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Рисунок 1.7 – Многоугольник конкурентоспособности 
 
По каждой оси для отображения уровня значений каждого из исследуемых 
факторов (в многоугольнике оценка проводилась только по 8 факторам) исполь-
зуется определенный масштаб измерений (очень часто в виде балльных оценок). 
Изображая на одном рисунке многоугольники конкурентоспособности для раз-
ных фирм, легко провести анализ уровня их конкурентоспособности по разным 
факторам.[15, c. 40] 
         Недостатком такого подхода является отсутствие прогнозной информации 
относительно того, в какой мере та или иная фирма-конкурент в состоянии 
улучшить свою деятельность.  
         Рассмотренные методы используются ограниченно, так как оценивают ка-
кую-либо одну группу факторов, оказывающих влияние на конкурентоспособ-
ность предприятия и на основе полученных данных делается вывод об уровне 
конкурентоспособности всего предприятия, или оценка является слишком слож-
ной и трудоемкой для практического использования.  
          В разных методах оценки конкурентоспособности предприятия использу-
ются различные группы факторов, в основном выявленные с помощью эксперт-
ных оценок. Что требует использование дополнительных методик. 
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          Использование только какого - то одного метода не дает полного пред-
ставления об уровне конкурентоспособности предприятия.  
          Поэтому  при оценке конкурентоспособности товара   и   предприятия 
необходимо использовать комплексный подход. 
         Большинство выделенных теоретиками критериев оценки конкурентоспо-
собности предприятия основаны на применении различных коэффициентов для 
анализа торговой деятельности, финансового положения, эффективности инве-
стиции и т.д.  
           Таким образом, основными показателями конкурентоспособности пред-
приятия являются: 
          а) экономический потенциал и эффективность деятельности (активы, 
основной капитал, собственный и заемный капитал, объем продаж, доля на 
рынке, прибыль); 
          б) уровень управления (формы организации и опыт функционирования 
элементов хозяйственного механизма с позиции нововведений и ответственно-
сти); 
          в) финансовое положение (платежеспособность, кредитоспособность и 
условия кредитования, структура капитала - отношение собственного капитала к 
общей сумме активов и т.д.); 
г) репутация предприятия, его рыночная стратегия, инновационная дея-
тельность; 
д) состояние и квалификация трудовых ресурсов;  
е) уровень сервисного обслуживания. 
SWOT -анализ (оценивание сильных и слабых сторон компании, ее воз-
можностей и угроз) часто становится первым инструментом, используемым при 
принятии решений относительно того, каким образом вести конкурентную борь-
бу, рассмотрим его в таблице 1.4  
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Используя этот инструмент, небольшим компаниям необходимо внима-
тельно относиться к ряду аспектов и помнить, что сильные и слабые стороны, 
возможности и угрозы между собой тесно связаны. 
Таблица 1.4- Типовая матрица SWOT. 
Swot - параметр 
Рыночные возмож-
ности 
Возможные угрозы 
бизнеса 
Сильные стороны – то, в чем фирма 
преуспела или какая-то особенность, 
предоставляющая ей дополнительные 
возможности 
Поле СИВ Поле СИУ 
Слабые стороны – отсутствие чего-то 
важного для функционирования биз-
неса или нечто, ставящее фирму в не-
благоприятные условия 
Поле СЛВ Поле СЛУ 
  
Сильные и слабые стороны всегда следует определять относительно рын-
ка, а не относительно своих собственных прежних показателей. Кроме того, во 
внимание должны приниматься не только имеющиеся, но и потенциальные кон-
куренты.   
Некоторые небольшие виды бизнеса фокусируются только на действую-
щих конкурентах.  
Тем самым они упускают из виду угрозы, которым они подвергаются в ре-
зультате выхода на рынок новых соперников.  
Для многих небольших видов бизнеса реальной угрозой для их будущего 
успеха могут оказаться только зарождающиеся сейчас структуры электронного 
бизнеса, а не новые участники в традиционных видах бизнеса.  Для отечествен-
ных торговых компаний существенной угрозой может стать конкуренция запад-
ных крупнейших торговых компаний, выходящих на российский рынок.  
Изучение, критическое переосмысление методик оценки конкурентоспо-
собности предприятий торговли, предложенных разными авторами советского 
периода, современными экономистами и зарубежными учеными показало, что 
при расчете комплексной оценки деятельности предприятия основное внимание 
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уделяется экономической эффективности функционирования предприятия, и ос-
новные обобщающие показатели построены именно на экономических показате-
лях.  
При этом нам представляется важным отметить, что такие подходы имеют 
свои недостатки, основными из которых являются: 
   - в части относительной оценки они не позволяют в равной степени учесть 
экономические и организационные механизмы; 
 - в части   абсолютной   оценки   не   позволяют  выявить   объективное со-
стояние в динамике, в том числе в сравнении с другими участниками рынка. 
 Оценка уровня конкурентоспособности всего комплекса торгового пред-
приятия представляет собой очень сложную работу, так как:  
- во-первых, в конкурентоспособности фокусируются все показатели каче-
ства и ресурсоемкости работы предприятия по всем стадиям его жизненного 
цикла;  
- во-вторых, в настоящее время отсутствуют международные документы 
(по аналогии со стандартизацией других объектов) по оценке конкурентоспособ-
ности рыночных субъектов;  
- в-третьих в России техническая, экономическая, кадровая, социальная 
политика не ориентирована на обеспечение конкурентоспособности предприя-
тий. 
          Вывод. Подводя итоги разделу, отметим, что проводя  анализ и обрабаты-
вая результаты  исследования всех аспектов деятельности конкурентов исполь-
зуются для определения, с кем из них можно конкурировать и с кем не стоит 
ввязываться в конкурентную борьбу, служат целям выбора эффективных страте-
гий рыночной деятельности. Далее проведем анализ конкурентоспособности на 
примере реального предприятия.  
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1.3 Анализ конкурентной среды торгового предприятия «ИП     
 Забабурин В.Н.» на рынке г.Енисейска 
 
          Функционирование любого предприятия осуществляется в условиях слож-
ного взаимодействия целого комплекса факторов внешней и внутренней бизнес - 
среды, поэтому важной методологической проблемой становится построение 
развернутой системы показателей, характеризующих совокупный потенциал 
предприятия, обеспечивающий оптимальное соответствие внутренней среды - 
внешней. 
Как любая организация, торговое предприятие ИП Забабаурин В.Н. разви-
вается под влиянием внешних факторов и на основе внутренних особенностей, 
которые в разной мере влияют (или могут повлиять) на деятельность организа-
ции.  
Целью анализа являются: определение и оценка факторов, представляю-
щих угрозу или открывающих возможности предприятия; изучение изменений, 
влияющих на деятельность предприятия и определение тенденций развития.  
Анализ внешней среды предполагает изучение двух ее составляющих: 
макроокружения (среда косвенного воздействия) и микроокружения (среда пря-
мого воздействия).  
Анализ окружения и сбора данных предприятия проводились автором с 
помощью независимых экспертов, а также по статическим данным ИП Забабу-
рин  В.Н. 
Выполнение анализа внешней среды предусматривает единый подход для 
определения и оценки факторов, как макроокружения, так и микроокружения. 
Вместе с тем, конкретная ситуация и сила воздействия факторов внешней среды 
обусловливают приоритет и тщательность исследований тех аспектов и факто-
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ров, которые для предприятия представляются наибольшими угрозами или воз-
можностями. 
 На первоначальном этапе  следует оценить условия внешней среды пря-
мого и косвенного влияния и определить, сдерживают или стимулируют они де-
ятельность ИП Забабурин  В.Н., так как любое изменение структуры должно 
происходить с учетом всех внешних и внутренних факторов, поэтому  необхо-
димо провести анализ особенностей непосредственного окружения предприятия. 
Направленность влияния оценивается по характеру воздействия фактора на 
деятельность предприятия. Рассмотрим еѐ в таблице 1.5. 
Таблица 1.5 – Оценка факторов внешней среды (возможности и угрозы) 
Сфе-
ра 
Событие/Фактор 
Характер воздей-
ствия фактора 
(фактор как воз-
можность +1; фак-
тор как угроза –1) 
Вероят-
ность про-
явления  
(0–1) 
Важность 
(1–10) 
Влияние (строка 3 
× × строка 4 ×  
строка 5) 
1 2 3 4 5 6 
Соци-
альная 
Численность 
населения 
+1 1 10 10 
Повышение требо-
вания уровня  сер-
виса 
+1 1 9 9 
Повышение уровня 
образования насе-
ления 
+1 0,4 3 1,2 
Эко-
но-
миче-
ская 
Увеличение ре-
альных доходов 
населения 
1 0,9 7 6,3 
Увеличение поку-
пательской спо-
собности населе-
ния 
1 0,9 9 8,1 
По-
лити-
че-
ская 
Ориентация на 
рыночную эконо-
мику 
1 0,3 5 1,5 
Проявление в ор-
ганах власти лоб-
бизма от различ-
ных политических 
групп 
1 0,1 2 0,2 
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   Таблица1.6– Оценка нестабильности среды организации ИП ЗабабуринВ.Н. 
Сфера, 
фактор 
Эксперт 1 Эксперт 2 Эксперт 3  Итого 
При-
выч-
ность 
Темп из-
менений 
Предска-
зуемость 
Средняя   
оценка 1 
Привыч-
ность 
Темп из-
менений 
Предска- 
зуемость 
Средняя 
оценка 2 
Привыч-
ность 
Темп из-
менений 
Предска-
зуемость 
Средняя 
оценка 3 
(средняя 
оценка 1 + 
средняя 
оценка 2 + 
средняя 
оценка 2 + 
средняя 
оценка 
3)/3 
                                                                                                       Социальная сфера 
Численность 
населения 3 3,0 3,0 3,0 3,0 2,0 4,0 3,0 3,0 2,0 3,0 2,7 2,9 
Повышение 
требования 
уровня удо-
влетворенно-
сти  сервиса 
3 2,0 2,0 2,3 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0 2,8 
Повышение 
уровня обра-
зования насе-
ления 
3 2,0 2,0 2,3 2,0 3,0 3,0 2,7 3,0 3,0 2,0 2,7 2,6 
             Итого по сфере 2,7 
Техническая сфера 
Внедре-
ние но-
вых тех-
нологий 
2 2 2 2,0 3 2 2 2,3 3 3 2 2,7 2,3 
НТП 3 3 2 2,7 2 2 1 1,7 2 2 3 2,3 2,2 
             Итого по сфере 2,3 
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Окончание таблицы 1.6 
Экономическая сфера 
 
Сфера, 
фактор 
Эксперт 1 Эксперт 2 Эксперт 3  Итого 
Привыч
выч-
ность 
Темп изме-
нений 
Предска-
зуемость 
Средняя   
оценка 1 
Привыч-
ность 
Темп из-
менений 
Предска- 
зуемость 
Средняя 
оценка 2 
Привыч-
ность 
Темп из-
менений 
Предсказу-
емость 
Средняя 
оценка 3 
(средняя 
оценка 1 + 
средняя 
оценка 2 + 
средняя 
оценка 2 + 
средняя 
оценка 3)/3 
Увеличение 
реальных до-
ходов населе-
ния 
3 3 3 3,0 3 2 3 2,7 2 2 3 2,3 2,7 
Увеличение 
покупатель-
ской способ-
ности населе-
ния 
3 3 3 3,0 3 3 3 3,0 3 3 3 3,0 3,0 
          Итого по сфере 2,5 
Политическая сфера 
Ориентация на 
рыночную 
экономику 
3 3 3 3,0 3 3 3 3,0 3 2 3 2,7 2,9 
Проявление в 
органах власти 
лоббизма от 
различных 
политических 
групп 
2 1 1 1,3 2 2 1 1,7 1 1 2 1,3 1,4 
           Итого по сфере 2,2 
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На основе проведенных исследований, основанных на экспертных оценках, 
можно утверждать, что бизнес во всех сферах макроокружения имеет положи-
тельное влияние каждого рассматриваемого фактора влияния, самый мощный из 
них численность населения - 10 баллов, повышения качества обслуживания - 9 и 
увеличение покупательской способности - 8,1. наименьшее влияние оказывают 
политические факторы, однако не стоит их игнорировать, так как российской за-
конодательство весьма нестабильно по отношению к предпринимательству.  
Конкурентоспособность предприятия – это относительная характеристика, 
которая выражает отличия развития данной фирмы от развития конкурентных 
фирм по степени удовлетворения своими товарами потребности людей и по эф-
фективности производственной деятельности. 
Конкурентоспособность предприятия характеризует возможности и дина-
мику его приспособления к условиям рыночной конкуренции. 
В процессе оценки конкурентной среды ИП Забабурин В,Н. сравнивался с 
магазинами одного товарного сегмента, а именно: «Стройка» и «Енисей».  
Данное исследование проводилось с помощью метода «тайного покупате-
ля». Был использован специально составлен опросник (Приложение А).   
Респондентам предлагалось оценить, насколько они удовлетворены теми 
или иными характеристиками работы магазинов по 5-балльной шкале:  очень не 
удовлетворѐн;  не удовлетворѐн; безразлично; удовлетворѐн.  
Магазины сравнивались между собой по таким параметрам, как: внешнее 
оформление, внутреннее оформление, ассортимент, выкладка товара, ценовая 
политика, оценка персонала.  
Все три магазина нацелены на средний и выше среднего потребительские 
сегменты.  
Для определения товарных границ ИП Забабурин В.Н. сравним следующие 
параметры: предлагаемый ассортимент, уровень цен, широта ассортимента, 
предложение дополнительных услуг.  
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Оценка конкурентоспособности будет производиться по 5-бальной шкале. 
По результатам наблюдения можно сделать вывод, что все магазины имеют до-
статочно удобное месторасположение для дальнейшего развития.  
          Все три магазина являются прямыми конкурентами. 
 
Таблица 1.7 – Оценка ИП Забабурин В.Н. по товарным границам (коммерческим 
условиям конкурентоспособности) , оценивается в баллах 
Параметры 
Предприятия - конкуренты 
Магазин 
«СтройКа» 
ИП Забабурин 
Магазин «Ени-
сей» 
Предлагаемый ассортимент 5 4 4 
Культура обслуживания 4 4 4 
Предоставление услуг 4 5 5 
Уровень цен 3 3 5 
Итого 16 16 18 
 
Из приведенного анализа сделан вывод, что основным конкурентом ИП 
Забабурин В.Н. является магазин «Енисей», поэтому далее именно он будет ис-
пользоваться для оценки конкурентоспособности исследуемого предприятия. 
По всем исследуемым параметрам (уровень цен, широта ассортимента и 
качество товаров) ИП Забабурин В.Н. либо в равном положении – это магазин 
«СтройКа», или имеет более низкую конкурентоспособность – это магазин 
«Енисей».  
Магазин «СтройКа» уступает магазину «ИП Забабурин В.Н.» по количе-
ству предоставляемых услуг,  однако уровень цен в анализируемом магазине 
ниже чем в магазине «Енисей».  
Охарактеризуем конкурентоспособность конкурирующих предприятий по 
географическим границам рынка. Оценка проведена по пятибалльной шкале.           
Рассмотрим в таблице 1.8. 
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Таблица 1.8 – Оценка ИП Забабурин В.Н. по географическим границам (органи-
зационным условиям конкурентоспособности), оценивается в баллах 
Параметры 
Предприятия - конкуренты 
Магазин 
«СтройКа» 
ИП Забабурин 
В.Н. 
Магазин «Ени-
сей» 
Удобство расположения 5 5 4 
Внешний вид 4 4 5 
Режим работы 5 5 5 
Видимость с автомагистра-
ли 
5 3 3 
Удобство и наличие пар-
ковки 
5 3 3 
Итого  24 20 19 
       Среди географических параметров были выбраны расположение, внешний 
вид, оказание дополнительных услуг и режим работы.  
В целом по всем исследуемым организационным параметрам ИП Забабу-
рин В.Н. опережает своего основного конкурента – магазин «Енисей», за счет 
удобного расположения, однако по внешнему виду уступает ему. 
Магазин «СтройКа» также удобно расположен, но внешнему виду не отли-
чается и режим работы одинаковый. 
Обобщим параметры конкурентоспособности потенциальных и явных кон-
курентов ИП Забабурин В.Н. Рассмотрим ее в таблице 1.9. 
Таблица 1.9  - Оценка конкурентоспособности ИП Забабурин В.Н., оценивается в 
баллах 
Параметры 
 
Предприятия - конкуренты 
Магазин 
«СтройКа» 
ИП Забабурин 
В.Н. 
Магазин «Ени-
сей» 
Удобство расположения 5 5 4 
Наличие парковки для ав-
томобиля 4 4 5 
Разнообразие ассортимента 5 5 5 
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Окончание таблицы 1.9 
Параметры 
 
Предприятия - конкуренты 
Магазин 
«СтройКа» 
ИП Забабурин 
В.Н. 
Магазин «Ени-
сей» 
Удобство размещения то-
вара 5 3 3 
Цены на товар 5 3 3 
Качество товара 5 4 4 
Качество обслуживания 
покупателей 4 3 4 
Наличие дополнительных 
услуг 4 3 5 
Время, затрачиваемое по-
купателями на покупку 4 1 4 
Реклама и стимулирование 
продаж 1 1 1 
Итого 46 32 41 
 
 В условиях жесткой конкурентной борьбы и быстро меняющиеся ситуации 
фирмы, в том числе ИП Забабурин В.Н., должны не только концентрировать 
внимание на внутреннем состоянии дел, но и вырабатывать долгосрочную стра-
тегию поведения, которая позволила бы им поспевать за изменениями, происхо-
дящими в их окружении. 
 
Рисунок 1.7 – Оценка ИП Забабурин В.Н. в конкурентной среде, оценивается в 
баллах 
0
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Таким образом, в сравнении с конкурентами ИП Забабурин В.Н. выигры-
вает по некоторым параметрам: 
 более широкий ассортимент; 
 достаточное количество оборудования и площадей позволяет разме-
стить на нем весь ассортимент; 
 благодаря длительному сроку работы предприятия на рынке у него 
много постоянных клиентов, которые ему доверяют, по качеству товаров и 
гарантийному обслуживанию. 
К недостаткам конкурентоспособности ИП Забабурин В.Н. можно отнести: 
 низкая скорость обслуживания, вследствие этого присутствие очере-
дей; 
 режим работы магазина не подходит для большинства работающих 
граждан; 
 недостаточно эффективная реклама; 
 недостаточная видимость с автомагистрали, что затрудняет его поиск 
покупателей; 
 малое место для парковки, где могут оставить свои автомобилей по-
купатели, так как она рассчитана всего на 8 мест; 
 уровень цен выше, чем в магазине «Енисей», а при малом расстоянии 
между ними, это способствует потери части клиентов, которые при выборе 
стройматериалов ориентируются в большей степени на цену.  
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2 Анализ деятельности торгового предприятия  «ИП Забабурин  В.Н» 
2.1. Общая характеристика торгового предприятия 
 
Магазин «ИП Забабурин  В.Н» работает на рынке г. Енисейска с 23.11.2004 
г., расположен по адресу ул. Ленина 135, свидетельство о регистрации 24 00 
3443828 от 23.11.2004 (Приложение Б) 
Общую характеристику предприятия представим в таблице 2.1 
Таблица 2.1 – Общая характеристика ИП Забабурин В.Н. 
Показатели Характеристика 
Наименование предприятия ИП Забабурин Владимир Николаевич 
Дата регистрации 23.11.2004 г. 
Юридический адрес 663180, Россия, город Енисейск, ул. Тамарова, 
д.10 
Организационно-правовая 
форма 
Индивидуальный предприниматель 
ИНН 244700009938 
Свидетельство о регистрации 24 00 3443828 от 23.11.2004 
Вид деятельности Розничная реализация строительных материалов, 
хозтоваров, бензо и электро инструмента  
Режим работы С 9.00 до 19.00 
 
Миссия магазина «Веста» - обеспечить населения г. Енисейска 
хозтоварами, строительными материалами, бензо, электро и ручным 
инструментом в огромном ассортименте, лучшем качестве и приемлемой цене. 
Ассортимент магазина очень широк и представлен следующими товарны-
ми группами: бензо, электро и ручным инструментом, обоями, стройматериала-
ми, светотехникой, электрикой, лакокрасочными материалами, посудой, товары 
для дома, хозтоварами. 
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Магазин «Веста» реализует продукцию известнейших мировых брендов - 
Makita, Hitachi, Bosh, Stihl, Viking и многие другие. 
Сотрудники магазина – регулярно проходят тренинги от поставщиков 
товара по новинкам и знанию современного инструмента, имеют огромный опыт 
работы в сфере торговли строительных материалов. Они всегда готовы помочь 
покупателю в сложном выборе качественной продукции. Численность 
сотрудников составляет 30 человек.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Рисунок 2.1- Организационная структура ИП Забабурин В.Н. 
 
Проведя анализ данной структуры, сделаем  вывод о том, что она является 
линейно – функциональной, рисунок 2.1. Плюсы данной структуры в том, что во 
главе предприятия стоит руководитель который и является собственником, 
соблюдаются принципы единоначалия и четкой иерархии. 
Минусом данной структуры является нечеткое распределение функций 
между непосредственными руководителями, зачастую является перегруженность 
директора так, как все управленческие решения принимаются им самим, 
директор должен обладать обширным перечнем знаний во всех направлениях 
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торговли, бухгалтерского учета, логистики, менеджмента, документооборота и 
кадровых вопросов. 
Все руководство предприятием совершает директор. Директор 
представляет интересы предприятия, занимается управление магазином и 
персоналом, разрабатывает и внедряет новые управленческие решения, решает 
организационные вопросы, применяет поощрительные меры   для  работников и 
налагает дисциплинарные взыскания. 
В непосредственном подчинении у ИП Забабурин В.Н находятся 
начальник отдела продаж, менеджер торгового зала, бухгалтер. 
Руководителем торгового процесса является начальник отдела продаж. В 
подчинении у него находятся менеджер торгового зала, менеджер по продажам, 
товаровед. 
В подчинение менеджера торгового зала находятся продавцы, охранники, 
грузчики, уборщики. 
В функционал начальника отдела продаж входит: планировать объем 
продаж и поставок, организовать бесперебойные поставки товара, продвигать 
продукцию, рекламные компании, поиск наиболее выгодных поставщиков, 
организация доставки товара, работа с персоналом по увеличению  уровня 
обслуживания клиентов. 
Бухгалтер осуществляет учет всех денежных поступлений, рассчитывает и 
уплачивает налоги в бюджет и заработную плату сотрудников, работает с 
клиентами по безналичному расчету. Следит за финансовыми показателями 
деятельности предприятия. Работа ведется по программе 1С Управление 
торговлей, 1С Бухгалтерия. 
Товаровед осуществляет закуп товара, приемку товара по количеству и 
качеству, следит за качеством ассортимента, реализует оптимальные договорные 
отношения с поставщиками. 
Менеджер торгового зала следит за  качеством обслуживания клиентов,  
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решает конфликтные ситуации c клиентами, обучает продавцов, следит за  
повышением уровня лояльности потребителей, ведет документальную работу по 
движению материальных ценностей. 
 
2.2 Экономический анализ деятельности торгового предприятия 
 
Проанализируем в таблице 2.2 основные показатели деятельности торгово-
го предприятия ИП Забабурин В.Н. за 2014-2015 гг., данные указаны в Отчете о 
прибылях и убытках (Приложения В). 
Таблица 2.2 – Анализ основных показателей деятельности коммерческого пред-
приятия ИП Забабурин В.Н.за 2014-2015 гг.  
Показатели 2014 2015 
Отклоне-
ние (+; -) 
Темп из-
мене-ния, % 
1. Оборот розничной торговли, 
тыс. руб. 49987,70 56174,20 6186,50 112,38 
2. Торговая площадь 300,00 300,00 0,00 100,00 
3. Оборот розничной торговли 
на 1м2 торговой площади, тыс. 
руб. / м2 166,63 187,25 20,62 112,38 
4. Среднесписочная числен-
ность работников, всего, чел.  30,00 30,00 0,00 100,00 
- в том числе работников об-
служивающего персонала , 
чел. 23,00 23,00 0,00 100,00 
5. Производительность труда 
одного среднесписочного ра-
ботника, тыс. руб. / чел. 1666,26 1872,47 206,22 112,38 
- производительность труда 
одного работника обслужива-
ющего персонала, тыс. руб. / 
чел. 2173,38 2442,36 268,98 112,38 
6. Фонд заработной платы 
    - сумма, тыс. руб. 14169,60 15505,20 1335,60 109,43 
- уровень, % 2,80 2,80 0,00 100,00 
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Окончание таблицы 2.2 
Показатели 2014 2015 
Отклоне-
ние (+; -) 
Темп из-
мене-ния, % 
7. Среднемесячная заработная 
плата одного работника, 
тыс.руб. 39,36 43,07 3,71 109,43 
8. Себестоимость проданных 
товаров, тыс. руб.  38140,62 42411,52 4270,90 111,20 
9. Валовая прибыль 
     - сумма, тыс. руб. 11847,08 13762,68 1915,60 116,17 
 - уровень, % 23,70 24,50 0,80 103,38 
10. Издержки обращения 
     - сумма, тыс. руб. 8597,88 9774,31 1176,43 113,68 
 - уровень, % 17,20 17,40 0,20 101,16 
11. Прибыль (убыток) от про-
даж 
    - сумма, тыс. руб. 3249,20 3988,37 739,17 122,75 
- рентабельность продаж, % 6,50 7,10 0,60 109,23 
12. Прочие доходы, тыс. руб. 234,60 270,10 35,50 115,13 
13. Прочие расходы, тыс. руб. 176,60 198,20 21,60 112,23 
14. Прибыль (убыток)  до 
налогообложения 
  
0,00 
  - сумма, тыс. руб. 3307,20 4060,27 753,07 122,77 
- рентабельность предприятия, 
% 6,60 7,20 0,60 109,09 
15. Текущий налог на при-
быль, тыс. руб.  661,40 812,10 150,70 122,79 
- сумма, тыс. руб. 2645,80 3248,17 602,37 122,77 
- рентабельность конечной де-
ятельности, % 5,29 5,78 0,49 109,25 
 
При анализе основных показателей деятельности предприятия ИП Забабу-
рин В.Н. за 2014-2015 гг. было отмечено, что оборот розничной торговли в про-
шлом периоде составлял 49987,7 тыс.руб., в отчетном году исследуемый показа-
тель возрос на 6186,5 тыс.руб. в абсолютном выражении и на 12,4% в относи-
тельном выражении. Рост оборота розничной торговли в ИП Забабурин В.Н. г. 
Енисейска обусловлен увеличением стоимости реализуемых товаров, отсутстви-
ем магазинов-конкурентов в ближайшем окружении жилых строений.  
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Торговая площадь предприятия ИП Забабурин В.Н. в исследуемом периоде 
не изменилась и составила 300  м2. За счет неизменности торговой площади ана-
лизируемой организации и повышения значения оборота розничной торговли в 
2015 году был установлен рост оборота розничной торговли на 1м2 торговой 
площади на 20,62  тыс.руб./м2, либо на 12,4%. 
В ходе исследования было выявлено, что в магазине ИП Забабурин В.Н. 
работает 30 сотрудников, из которых 23 человека – это обслуживающий персо-
нал, их численность в динамике за последние два года не изменилась.  
Увеличение производительности труда сотрудников торгового предприя-
тия ИП Забабурин В.Н. обозначено ростом оборота розничной торговли в 2015 
году, неизменной численностью персонала. Для всех категорий персонала рост 
производительности труда в 2015 году составил 1852 тыс.руб./чел., а для обслу-
живающего персонала – 2442 тыс.руб./чел. 
Повышение производительности труда работников ИП Забабурин В.Н. 
также объясняется ростом фонда заработной платы, соответственно среднеме-
сячной заработной платы одного работника – 9,4 и 9,4% соответственно. 
Себестоимость проданных товаров в 2015 году увеличилась на 11,2% за 
счет роста оптовой цены на приобретенные товары у поставщиков предприятия 
ИП Забабурин В.Н.. 
Валовая прибыль предприятия ИП Забабурин В.Н. имела рост в абсолют-
ном выражении – на 1915,6 тыс.руб., также по уровню – на 0,8% за счет преоб-
ладания оборота розничной торговли над себестоимостью проданных товаров.  
Рост валовой прибыли и прочих экономических показателей в ИП Забабу-
рин В.Н. повлек за собой повышение издержек обращения на 1176,43 тыс. руб в 
2015 году, уровень показателя увеличился на 0,2%.  
Прибыль от продаж предприятия ИП Забабурин В.Н. имела рост в стои-
мостном и относительном выражении (на 739,17 тыс.руб. и 0,6%) за счет преоб-
ладания доходной части предприятия над расходной частью, о чем символизиру-
ет рост рентабельности продаж. 
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За счет невысоких показателей прочих доходов и расходов предприятия 
ИП Забабурин В.Н. было установлено, что прибыль до налогообложения увели-
чилась на 22,8%, примерно такой же рост был выявлен у текущего налога на 
прибыль предприятия. 
В итоге чистая прибыль торгового предприятия ИП Забабурин В.Н. в 2015 
году повысилась на 602,37 тыс.руб. или на 22,8%, что положительно отражается 
на динамике рентабельности конечной деятельности организации, которая уве-
личилась с 5,3 до 5,8% в исследуемом периоде. 
Факторный анализ динамики оборота розничной торговли предприятия ИП 
Забабурин В.Н. г. Енисейска предполагает анализ влияния на изменение показа-
теля изменения цен и физического объема продаж, влияние трудовых ресурсов 
на динамику физического объема оборота розничной торговли предприятия и 
влияние изменения товарных ресурсов на динамику показателя в 2015 году. 
Далее рассмотрим динамику оборота розничной торговли ИП Забабурин 
В.Н.и оценим влияние на его изменение таких факторов, как изменение цены и 
объема реализации в таблице 2.3. 
 
Таблица 2.3  - Анализ влияния роста цен и физического объема продаж на изме-
нение оборота розничной торговли ИП Забабурин В.Н.в 2015 г., тыс.руб 
Годы 
Оборот розничной торговли Абсолютное изменение (+; -) Темп изменения, % 
В дейс-
твую-
щих це-
нах 
Индекс 
цен 
В сопо-
ставимых 
ценах 
Всего 
В том числе В дейст-
вую-
щих це-
нах 
В сопо-
ставимых 
ценах 
Физичес-
кого объема 
Цен 
2014 49987,7 1,000 - - - - - - 
2015 56174,2 1,054 53296,2 6186,5 3308,5 2878,0 112,4 106,6 
 
Проведенный анализ показал, что в действующих ценах за анализируемый 
период оборот розничной торговли предприятия ИП Забабурин В.Н. вырос с 
49987,7 до 56174,2  тыс. руб., то есть на 6186,5 тыс. руб. в абсолютном выраже-
нии или на 12,4% в относительной форме. В сопоставимых ценах также в дина-
мике наблюдалось увеличение объема продаж, а именно с 49987,7 до 53296,2 
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тыс. руб. 
Прирост объема продаж в большей степени был вызван повышением фи-
зического объема реализации. Влияние данного фактора составило 3308,5 тыс. 
руб., за счет роста цен оборот розничной торговли предприятия ИП Забабурин 
В.Н.вырос на 2878 тыс. руб. в абсолютном выражении. Данная структура влия-
ния факторов на изменение оборота розничной торговли предприятия оценива-
ется положительно, так как сила влияния интенсивного фактора повышает влия-
ние экстенсивного фактора. 
 
2.3 Оценка результативности деятельности ИП Забабурин В.Н 
 
Следующим этапом характеристики предприятия ИП Забабурин В.Н. явля-
ется  оценка результатов деятельности, которая будет включать в себя: 
-  анализ оборота розничной торговли по структуре в действующих ценах, 
исходя из ассортиментного перечня магазина ;  
- финансовый анализ торгового предприятия ИП Забабурин В.Н. 
 Анализ оборота розничной торговли по структуре в действующих ценах, 
исходя из ассортиментного перечня магазина  представим в таблице 2.4. 
Таблица 2.4 – Анализ оборота розничной торговли предприятия ИП Забабурин 
В.Н.в ассортиментном разрезе за 2014-2015 гг., тыс. руб  
Товарные 
группы 
2014 2015 
Отклоне-
ние, (+;-) 
Темп 
изм., % 
Сумма Уд. вес, 
% 
Сумма 
 
Уд. 
вес, % 
Кровельные и 
напольные 
материалы 
14546,42 29,1 16290,52 29,0 1744,10 112,0 
Инструменты   13796,61 27,6 15841,12 28,2 2044,51 114,8 
Садовый ин-
вентарь 
10647,38 21,3 11796,58 21,0 1149,20 110,8 
Сыпучие 
стройматери-
алы 
5998,52 12,0 6684,73 11,9 686,21 111,4 
Хозяйствен-
ные товары  
4998,77 10,0 5561,25 9,9 562,48 111,3 
Итого: 49987,70 100,0 56174,20 100,0 6186,50 112,4 
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          В магазине ИП Забабурин В.Н. реализуются следующие товарные группы, 
рисунок 2.2: 
1. Кровельные и напольные материалы. Представлена данная товарная 
группа линолеумом, шифером, доской и пр.. В силу высокой стоимости такого 
товара и высокой покупательской активности на него, оборот по данной группе 
товаров является самым высоким – 145464,2 тыс.руб. в 2014 году, в 2015 году 
рост продаж составил 12%. 
2. Инструменты . Представлена данная товарная группа в исследуемом ма-
газине мелким и крупным инструментом для ремонта и строительства. Широкий 
ассортимент видов товаров, их моделей, размеров повлек за собой высокой спрос 
среди покупателей – 137966,1 тыс.руб. составил объем продаж в 2014 году, в 2015 
году рост показателя приравнен к 14,8%. 
3. Садовый  инвентарь. Представлена данная товарная группа инвентарем 
для сада и огорода, дачи и загородного отдыха. Оборот реализации по такой 
группе в 2014 году составил 106473,8 тыс.руб., в 2015 году рост в относительном 
выражении составил 10,8%. 
4. Сыпучие стройматериалы пользуется у покупателей невысоким спросом 
из-за узкого ассортимента - это цемент, гипс, песок исследуемого магазина. По-
этому доля в структуре продаж за исследуемый период составила 12 и 11,9% со-
ответственно. 
5. Хозяйственные товары. К ним отнесены мелкие товары хозяйственного 
назначения. Так как цена на данные аксессуары является невысокой, то и оборот 
по ней является минимальным – 49987,7 тыс.руб. в 2014 году, в 2015 году обо-
значен рост в количественном выражении на 5624,8 тыс.руб. 
Далее рассмотрим оборот розничной торговли предприятия ИП Забабурин 
В.Н.в разрезе кварталов, таблица 2.4. 
Анализ оборота розничной торговли предприятия ИП Забабурин В.Н. по 
кварталам 2014-2015 гг. показал, что положительно в работе предприятия ИП 
Забабурин В.Н. оценивается рост продаж в течение всего года – в первом квар-
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тале рост составил 25,2%, во втором – 24,9%, в третьем – 24,1% и в четвертом – 
25,8%.  
 
Рисунок 2.2 – Структура оборота розничной торговли предприятия ИП Забабу-
рин В.Н. по товарным группам, % 
 
Таблица 2.5 - Анализ оборота розничной торговли предприятия ИП Забабурин 
В.Н.по кварталам 2014-2015 гг., тыс.руб 
Квар-
талы 
Оборот розничной тор-
говли 
Удельный вес к итогу, % Темп из-
менения, 
% 2014 2015 2014 2015 
отклоне-
ние (+, -) 
I 12446,94 14155,90 24,9 25,2 0,3 113,7 
II 12546,91 13987,38 25,1 24,9 -0,2 111,5 
III 12296,97 13537,98 24,6 24,1 -0,5 110,1 
IV 12696,88 14492,94 25,4 25,8 0,4 114,1 
Итого 
год  
49987,7 56174,20 100,0 100,0 - 112,4 
 
Наибольшие продажи предприятия ИП Забабурин В.Н. в ходе анализа вы-
явлены в четвертом квартале исследуемых годов – 25,4 и 25,8% соответственно в 
процентном выражении; 126968,8 и 144929,4 тыс. руб. – в абсолютном выраже-
нии.  
 
0% 
 
0% 
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Также значителен объем продаж во втором квартале текущих периодов – 
это 25,1 и 24,9% или 125469,1 и 139873,8 тыс. руб. в 2014 и 2015 годах соответ-
ственно. 
Доли первого и третьего кварталов исследуемых период в ИП Забабурин 
В.Н.фактически одинаковы – от 24,6 до 25,2%. 
На основании данных, представленных в таблице 8, рассчитаем равномер-
ность развития оборота розничной торговли магазина ИП Забабурин В.Н, табли-
ца 2.6. 
Таблица 2.6 - Расчет равномерности развития оборота розничной торговли пред-
приятия ИП Забабурин В.Н. в 2015 г. 
 
(%)63,1
4
68,10)( 2



n
ÕÕ

 ; 
(%)45,1
4,112
10063,1100





Õ
V

. 
Кравн = 100 – V = 100 – 1,45 = 98,55(%). 
Расчет показал, что оборот розничной торговли предприятия ИП Забабу-
рин В.Н.г. Енисейска  развивался очень равномерно в течение всего 2015 г. – ко-
эффициент равномерности составил 0,99. 
В ИП Забабурин В.Н. методы стимулирования сбыта разнообразны: 
- дисконтная система для покупателей; 
- рекламные акции в дни рождения предприятия/посетителей; 
- СМС-рассылка, упоминание об акциях, наличии бонусов на дисконтной 
карте; 
Кварталы Темп изменения )ХХ(   
2)ХХ(   
I 113,7 1,3 1,69 
II 111,5 -0,9 0,81 
III 110,1 -2,3 5,29 
IV 114,1 1,7 2,89 
Итого 112,4 - 10,68 
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- реклама в СМИ (телеканалы, газеты и пр.); 
- реклама предприятия и тех товаров, на которые предоставляются скидки 
на видео-баннерах, размещенных на территории г. Енисейска; 
- распродажи товаров в «не сезон» и пр. 
 Исследование финансового состояния предприятия ИП Забабурин В.Н. 
является одной из составляющей общей оценки конкурентоспособности органи-
зации.  
Источниками формирования финансовых ресурсов является совокупность 
источников удовлетворения дополнительной потребности в капитале на пред-
стоящий период, обеспечивающем развитие предприятия. Эти источники под-
разделяются на собственные (внутренние) и заемные (внешние). 
В таблице 2.7 проанализируем динамику и структуру финансовых ресур-
сов предприятия  ИП Забабурин В.Н, исходя из Бухгалтерского баланса компа-
нии.  
Таблица 2.7 - Анализ динамики и структуры финансовых ресурсов предприятия  
ИП Забабурин В.Н., тыс.руб 
Показатель 
2014 2015 
Абс. 
отклон. 
(+;-) 
Темп 
из-
мене-
ния, 
% 
Сумма 
Уд. 
вес, 
% 
Сумма 
Уд. 
вес, % 
1. Всего источников финан-
совых ресурсов 
6507 100,0 6820 100,0 312 104,8 
2. Собственный капитал 2500 38,4 2500 36,7 0 100,0 
3. Заемный капитал 4007 61,6 4320 63,3 312 107,8 
3.1 Долгосрочные обяза-
тельства 
2766 42,5 2984 43,8 217 107,9 
3.3 Кредиторская задол-
женность 
1241 19,1 1336 19,5 94 107,6 
поставщики и подрядчики 1241 19,1 1336 19,5 94 107,6 
 
           Наибольшее значение на предприятии ИП Забабурин В.Н. имеют заемные 
средства – 4007 тыс.руб. в 2014 году, в 2015 году их рост составил 7,8% или 312 
тыс.руб. Повышение суммы заемных средств предприятия ИП Забабурин В.Н. 
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обусловлено увеличением кредиторской задолженности организации перед по-
ставщиками (на 7,6%), долгосрочных обязательств (на 7,9%). 
В итоге заемные средства преобладают над собственными, поэтому финан-
совая деятельность организации ИП Забабурин В.Н. за исследуемый период ока-
зывается не эффективной. 
Проанализируем коэффициенты финансовой устойчивости предприятия 
ИП Забабурин В.Н, таблица 2.8. 
 
Таблица 2.8 – Коэффициенты финансовой устойчивости предприятия ИП Заба-
бурин В.Н. 
Показатели 
Нормаль-
ное огра-
ниче-ние 
2014  2015 
Абсолютное 
отклонение 
Отклонение 
от нормаль-
ного ограни-
чения 
1. Коэффициент 
автономии 
Ka>=0,5 0,38 0,37 -0,01 97,4 
2. Коэффициент 
платежеспособ-
ности (соотноше-
ния собственных и 
заемных средств) 
Кфу>=1 0,62 0,58 -0,04 93,5 
3. Коэффициент 
обеспеченности 
собственными 
средствами, обора-
чиваемости 
Косс>0,1 1,00 1,00 0 100,0 
4. Коэффициент 
текущей ликвидно-
сти 
Ктл>1 0,19 0,20 0,01 105,2 
 
Анализ коэффициентов финансовой устойчивости предприятия ИП Заба-
бурин В.Н. показывает снижение коэффициентов автономии и финансовой 
устойчивости организации на 0,01 и 0,04 соответственно, при этом коэффициент 
обеспеченности собственными средствами составил 1, в итоге коэффициент те-
кущей ликвидности не соответствует нормативным требованиям, в 2015 г. уве-
личился на 0,01. 
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Исследование финансового состояния предприятия ИП Забабурин В.Н. 
свидетельствовует о его низкой эффективности за счет преобладания заемного 
капитала над собственным капиталом, невысокими значениями коэффициентов 
финансовой устойчивости предприятия в динамике за два последних года.  
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 3 Разработка мероприятий повышения конкурентоспособности тор-               
гового  предприятия (на примере «ИП Забабурин В.Н» 
  3.1 Мероприятия повышения конкурентоспособности 
 
Таким образом, проведенной анализ конкурентоспособности позволяет 
выработать предложения по совершенствованию ряда направлений 
маркетинговой деятельности, которые дадут возможность магазину ИП 
Забабурин В.Н.  стать более привлекательным для покупателей, повысить 
эффективность своей деятельности и в результате стать более 
конкурентоспособным. 
Розничные торговые предприятия будут успешно конкурировать на рынке 
лишь тогда, когда будут иметь: маленькие издержки, новые технологии, 
высококвалифицированных сотрудников, низкие транспортные услуги, 
качественное товароснабжение, контроль качества продукции,  современный 
мерчандайзинг. 
Усовершенствовать уровень конкурентоспособности необходимо на 
каждом этапе развития предприятия, это позволяет: вовремя выявлять 
недостатки как собственного предприятия так и конкурентов, разрабатывать 
мероприятия по их устранению, а так же выявлять экономическую 
эффективность собственных действий.  
Следует отметить, что ассортимент магазина рассчитан в основном на 
людей среднего возраста, однако имеет смысл привлекать семейную молодую 
аудиторию.  
Для этого в ассортимент необходимо включить известные дизайнерские 
решения интерьера, современные строительные материалы. 
          Помимо основной услуги - продажи товаров, необходимо предоставлять и 
дополнительные услуги.  
  
 
Изм. Лист № докум. Подпись Дата 
Лист 
58 
ДП 080507.65 – 2016 ПЗ 
 
 
 
Прежде всего, необходимо понять, что покупатели ждут в магазине априори. Это 
бесплатный туалет, скамейки для отдыха, отсутствие очередей, наличие покупа-
тельских корзинок. 
          Эти, казалось бы, не очень существенные детали, являются серьѐзными не-
достатками магазина в сравнении с его конкурентами, особенно для пожилых 
людей и посетителей с детьми.  
         Опрос показал, что 46% потребителей не удовлетворены уровнем цен в ма-
газине. И это при том, что он позиционирует себя как  магазин для среднего 
класса.  
         Действительно, цены для среднего сегмента здесь очень высокие, особенно 
на отдельные группы товаров.  
 Конечно, у магазина есть лояльные клиенты, для которых данный уровень 
цен приемлем. Но если ИП Забабурин уменьшит уровень цен на некоторые кате-
гории товаров, то объем продаж значительно увеличится.  
          Так, можно немного снизить цены на хозяйственные товары. В 2015 г. 
средняя торговая наценка в магазине составила около 70%. Имеет смысл немно-
го снизить торговую надбавку на перечисленные выше товары, в результате чего 
вырастет число их покупателей.  
          Проведение распродаж по сниженным ценам — хорошее решение данной 
проблемы. В процессе исследования было замечено, что в этих отделах редко 
бывают посетители. Возможно, столь высокие цены являются этому причиной. 
          В понятие «управление конкурентоспособностью предприятия» по нашему 
мнению следует вкладывать следующий экономический смысл: управление кон-
курентоспособностью предприятия - деятельность, направленная на формирова-
ние ряда управленческих решений, которые в свою очередь должны быть 
направлены на противостояние всевозможным внешним воздействиям для до-
стижения лидерства в соответствии с поставленными стратегическими целями. 
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Система управления конкурентоспособностью, показанная на рисунке 3.1 
представляет собой совокупность взаимосвязанных элементов, которые функци-
онируют во времени как единое целое, решая при этом главную задачу   -   обес-
печение   достижения   запланированных   целей    развития. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Рисунок 3.1 - Механизм обеспечения конкурентоспособности предприятия 
 
Стратегия торгового предприятия представляет собой разработанную ком-
плексную программу всех основных направлений его развития на основе фор-
мирования долгосрочных целей его хозяйственной деятельности, выбора наибо-
лее эффективных путей их достижения, предусматриваемых методов корректи-
ровки форм использования его совокупного потенциала при изменении условий 
внешней среды. 
Правильно выбранная стратегия позволяет достичь и сохранить конкурен-
тоспособность в долгосрочной перспективе. 
 
Оценка конкурентоспособности предприятия  
Формирование конкурентных стратегий 
Обоснование 
возможных 
направления 
снижения издер-
жек и организа-
ция товароснаб-
жения 
Разработка 
стратегического 
финансового плана 
хозяйствующего 
субъекта, 
обеспечивающего 
эффективное 
распределение 
активов 
Повышение 
качества 
обслуживания 
покупателей и 
более 
рациональное 
использование 
торговых 
площадей 
Разработка 
комплекса 
маркетинговых. 
мероприятий с 
целью 
увеличения доли 
рынка 
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 На основе полученных результатов можно сформировать матрицу SWOT, 
рисунок 3.2.  
 
 Возможности Угрозы 
Развитие дополнительных 
услуг и завоевание популяр-
ности у покупателей 
Появление нового бо-
лее сильного игрока 
Открытость и внедрение но-
вых технологий обслужива-
ния, сервиса и т.д. 
Изменения предпочте-
ний покупателей 
Сильные стороны ПОЛЕ СИВ ПОЛЕ СИУ 
Стабильные темпы роста объе-
мов продаж 
Стратегия усиления позиций 
на рынке 
Стратегия интегриро-
ванного роста 
Реализация пользующимися 
спросом услуг сервиса и обслу-
живания  
Стратегия развития предо-
ставляемых услуг  
Стратегия «сбора уро-
жая» 
Слабые стороны ПОЛЕ СЛВ ПОЛЕ СЛУ 
Несовременная реакция руко-
водства на изменение среды 
 Стратегия центрированной 
диверсификации 
Стратегия конгломера-
тивной диверсифика-
ции (например, разра-
ботка кредитных карт 
на оплату услуг) 
Низкий запас финансовой проч-
ности 
 Стратегия горизонтальной 
интеграции 
Стратегия сокращения 
издержек  
Рисунок 3.2  - Матрица SWOT ИП Забабурин В.Н. 
  
        Таким образом, для достижения своих целей организация может выбрать 
одну из выделенных стратегий.  
        Для выбора наиболее оптимальной с точки зрения достижения рыночных 
целей организации представим таблицу, в которой учитываются вероятности до-
стижения конкретной цели при реализации определенной стратегии.  
        Таблица построена по результатам экспертных оценок выбора стратегии на 
основе средних данных в таблице 3.1. 
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Таблица 3.1 -  Выбор стратегии на основе слабых и сильных сторон, возможно-
стей и угроз деятельности ИП Забабурин В.Н.  
Стратегии Цели Баллы 
Увеличение 
финансовой 
самостоятель-
ности и 
устойчивости 
Выход 
на но-
вые 
рынки  
Разработка 
конку-
рентного 
преиму-
щества  
Максими-
зация при-
были 
Повыше-
ние конку-
рентоспо-
собности 
1. Стратегия 
усиления пози-
ций на рынке 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
5 
 
25 
2. Стратегия 
развития про-
дукта 
 
4 
 
5 
 
5 
 
4 
 
5 
 
23 
3. Стратегия 
интегрирован-
ного роста 
 
4 
 
4 
 
5 
 
4 
 
5 
 
 
22 
4. Стратегия 
«сбора урожая» 
4 3 4 3 4 18 
5.Стратегия 
центрированной 
диверсифика-
ции 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
4 
 
20 
6. Стратегия 
горизонтальной 
интеграции 
3 2 4 3 3 15 
7. Стратегия 
конгломератив-
ной диверсифи-
кации 
 
3 
 
2 
 
4 
 
3 
 
3 
 
15 
8. Стратегия 
сокращения из-
держек  
 
3 
 
4 
 
3 
 
3 
 
2 
 
15 
  
Из данных приведенных в таблице 3.1  видно, что с наибольшей долей веро-
ятности поставленные цели будут достигнуты при следовании стратегии усиле-
ния позиций на рынке. Выбранная оптимальная стратегия позволит максимально 
достигнуть поставленных целей. 
SWOT-анализ - это одна из важнейших диагностических процедур, ис-
пользуемых консультационными фирмами мира. Кроме того, ее можно и нужно 
рассматривать как важную для любой организации бизнес-технологию, техноло-
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гию оценки исходного состояния, незадействованных ресурсов и угроз деятель-
ности предприятия. Руководителю любого уровня в организации методика 
SWOT-анализа прекрасное подспорье в практической деятельности, позволяю-
щее систематизировать проблемные ситуации, лучше осознать структуру ресур-
сов, на которые следует опираться в совершенствовании деятельности и разви-
тии организации. 
 В oтнoшeнии тex пap, кoтopыe были выбpaны c поля «СИВ», cлeдyeт 
paзpaбaтывaть cтpaтeгию по иcпoльзoвaнию cильныx cтopoн opгaнизaции для 
тoгo, чтобы пoлyчить oтдaчy от вoзмoжнocтeй, кoтopыe пoявилиcь во внeшнeй 
cpeдe.  Предприятие ИП Забабурин имеет возможность расширить ассортимент 
предлагаемых товаров, привлечь новых покупателей, увеличить продажи строи-
тельных материалов, возможность расширения торговой сети позволит предпри-
ятию усилить конкурентное положение на рынке строительных товаров. 
Для поля «СЛВ», стратегия должна быть построена таким образом, чтобы 
за счет появившихся возможностей попытаться преодолеть имеющиеся в орга-
низации слабости. Предприятие имеет возможность открыть новые магазины 
канцелярских товаров. Для поля «СИУ», то стратегия должна предполагать ис-
пользование силы организаций для устранения угроз. Для предприятия ИП Заба-
бурин В.Н. это может быть уменьшение товарооборота, ухудшение финансового 
состояния предприятия, что повлечет за собой снижение платежеспособности 
компании, а также ухудшение конкурентного положения предприятия на рынке. 
 Для пар поля «СЛУ», организация должна вырабатывать такую стратегию, 
которая позволила бы ей как избавиться от слабости, так и попытаться предот-
вратить нависшую над ней угрозу. Предприятие это может быть отток потреби-
телей, что приведет к снижению продаж и уменьшению товарооборота, возмож-
но и к сокращению ассортимента канцелярских товаров. 
Таким образом, необходимо сделать вывод о том, что ИП Забабаурин В.Н. 
является динамично развивающимся предприятием, имеет собственный рознич-
ный магазин строительных товаров, среди конкурентов имеет положение следу-
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ющее за лидером,  в будущем планирует завоевать лидирующие позиции на 
рынке г. Енисейска.  
Конкурентоспособность предприятия – это относительная характеристика, 
которая выражает отличия развития данной фирмы от развития конкурентных 
фирм по степени удовлетворения своими товарами потребности людей и по эф-
фективности производственной деятельности. 
Из данных приведенных в таблице видно, что с наибольшей долей вероят-
ности поставленные цели будут достигнуты при следовании стратегии усиления 
позиций на рынке или стратегия интегрированного роста (развитие бизнеса). 
Выбранная оптимальная стратегия позволит максимально достигнуть постав-
ленных целей с помощью инновационных технологий. 
Для того чтобы реализовать данную стратегию, организация должна быть 
внутренне готова к этому, и здесь немаловажную роль играет состояние органи-
зационной структуры как основы эффективности деятельности. Определение по-
ложительных и отрицательных сторон структуры управления позволит скоррек-
тировать весь механизм управления и позволит подойти к реализации намечен-
ных целей с более выгодных позиций. 
Управление в организационной системе нуждается в постоянном совер-
шенствовании. На современном этапе требуется комплексный подход к совер-
шенствованию управления системой. Ситуация такова, что ограничиться ча-
стичными улучшениями нельзя, необходимо создание целостной, эффективной и 
гибкой системы управления, позволяющей полнее реализовать преимущества и 
возможности рыночной экономики, особенно в условиях рыночной экономики 
Любая программа действий фирмы, представляет собой совокупность ме-
роприятий, скоординированных во времени, пространстве, привлекаемым ресур-
сам и обеспечивающих достижение разовой цели. 
Для разработки мероприятий по усовершенствованию конкурентоспособ- 
ности « ИП Забабурин В.Н» необходимо ознакомится с этапами повышения 
конкурентоспособности. 
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 Этапы повышения конкурентоспособности предприятия представлены в 
таблице 3.2 
Таблица 3.2 – Этапы и задачи повышения конкурентоспособности предприятия 
Этапы Задачи 
1. Сбор информации о 
состоянии предприятия 
1. Получение информации о: - потребностях потребителей; - 
финансовом состоянии предприятия; - существующей систе-
ме сбыта; 2. Провести анализ предложений и пожеланий со-
трудников по улучшению работы предприятия. 
2. Анализ деятельности 
предприятия на рынке 
на основе полученных 
данных 
1. Анализ финансовой отчетности 2. Анализ существующей 
системы управления 3. Анализ продаж 
3. Выявление сильных и 
слабых сторон в дея-
тельности организации 
1. Проведение SWOT - анализа 
4. Анализ возможностей 
и угроз со стороны 
внешних факторов 
1. Определение позиции предприятия на рынке, составление 
конкурентной карты 2. Определение угроз со стороны по-
ставщиков 3. Определении угроз со стороны покупателей 4. 
Определение угрозы товаров - заменителей 5. Определение 
угрозы появления новых конкурентов 6. Определение угроз 
со стороны существующих конкурентов 7. Выявление конку-
рентных преимуществ предприятия 8. Определение влияние 
экономических, политических и технологических факторов 
на деятельность предприятия 
5. Разработка эффектив-
ной системы обеспечи-
вающей достаточный 
уровень конкурентоспо-
собности предприятия 
1. Разработка эффективных мероприятий по стимулированию 
сбыта 2. Разработка эффективной рекламной компании 3. 
Разработка эффективных методик управления финансами 
предприятия 5. Оптимизация структуры управления пред-
приятия 6. Обучение персонала 7. Разработка мер по улуч-
шению качества обслуживания 
6. Внедрение разрабо-
танной системы 
1. Компьютеризация процесса продаж 2. Внедрение системы 
стимулирования сбыта 3. Запуск рекламной компании 4. 
Внедрение новых документов регламентирующих процесс 
управления 
 
Из представленных этапов повышения конкурентоспособности был 
разработан план мероприятий  для торгового предприятия «ИП Забабурин В.Н», 
рассчитанный на 2016 год, который значительно улучшит уровень 
конкурентоспособности. 
          Затраты на мероприятия по повышению уровня конкурентоспособности на 
2016 г. представлены в пункте 3.2 дипломного проекта. 
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В результате проведенного анализа конкурентоспособности торгового 
предприятия ИП Забабурина В.Н  было выявлено, что рекламная компания не 
была максимально эффективной. 
Среди причин можно выделить: 
-отсутствие информации о продукции и предприятии у потребителей; 
-отсутствие разработки и планирования рекламной деятельности, как 
наиболее значимой для достижения целей предприятия; 
-отсутствие системы оценки результатов проведения рекламной кампании. 
В результате анализа существующей стратегии, наилучшей стратегией для 
повышения конкурентоспособности торгового предприятия ИП Забабурин В.Н, 
будет являться применение эффективной рекламы. 
С целью получения дополнительной прибыли и усовершенствованием 
рекламной компании нужно: 
1. Подобрать оптимальный план рекламных мероприятий. 
2. Проводить  расчеты затрат рекламной деятельности. 
3. Использовать систему оценки элементов маркетинговых решений. 
Для привлечения покупателей также можно воспользоваться несколькими 
уловками: 
- товары-приманки или убыточные лидеры: установить на наиболее 
популярные товары низкие цены, возможно, даже ниже закупочных, что 
привлекает покупателей и вызывает у них ощущение низкого уровня цен во всѐм 
магазине. Разумеется, необходима соответствующая реклама, например, плакат 
на витрине с указанием цены на такие товары; 
- психологические скидки: установление искусственно завышенной цены и 
последующее значительное снижение, например «было 3500 руб. стало 2 799 
руб.». Следует отметить, что лучше устанавливать цены, оканчивающиеся на 
цифру 9, так как это создаѐт ощущение более низкой и тщательно рассчитанной 
цены; 
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- «счастливые часы» (ценовая дискриминация по времени реализации): 
установление 3%  скидки для тех, кто приобретает товар в первой половине дня. 
Этот приѐм поможет привлечь покупателей в те часы работы магазина, когда 
покупательский поток практически нулевой. 
Маршрут движения покупателей и сам торговый зал следует организовать 
более интересно, чтобы покупатель передвигался от одного товара к другому, 
знакомился с новинками. Новинки и товары по акциям нужно выкладывать на 
передний план, чтобы покупатель заинтересовывался предложением. 
Следует отметить, что магазин слабо использует такой элемент комплекса 
маркетинга, как продвижение. В частности полностью отсутствует реклама 
магазина. Магазину следует повышать свой имидж у покупателей, поэтому на 
данный момент магазину необходима главным образом имиджевая реклама. 
Исходя из ограниченности финансовых средств, стоит рекомендовать 
относительно недорогие рекламные материалы, которые, тем не менее, могут 
быть достаточно эффективными. Рядом с магазином расположена оживлѐнная 
улица с большим потоком автомобилей. Поэтому водители, проезжающие по 
ней, могут являться потенциальными покупателями магазина. В связи с этим 
необходимо установить на этой улице рекламный щит.  
Внутримагазинная реклама. Прежде всего речь идѐт о размещении в 
торговом зале POS-материалов, таких как плакаты, буклеты, стикеры с рекламой 
реализуемых товаров. Сюда же можно отнести каталог товаров магазина, 
который может стать эффективным инструментом продвижения. Помимо 
информации о реализуемых товарах и их ценах в этом каталоге можно 
размещать интересную для потребителей информацию, например советы по 
ремонту. Туда же можно вкладывать купоны на скидку, предлагать идеи 
использования товара, задавать вопросы покупателям для получения обратной 
связи. Распространять каталог следует у входа в магазин и у касс. Кроме того, 
можно распространять каталог с помощью адресной рассылки лояльным 
клиентам. Во входной зоне магазина необходимо разместить POS- материалы, 
  
 
Изм. Лист № докум. Подпись Дата 
Лист 
67 
ДП 080507.65 – 2016 ПЗ 
 
 
 
которые не носят рекламного характера, но создают дополнительную 
удовлетворенность посетителей: яркие стикеры с режимом работы, с фразой 
«Добро пожаловать», а также указатели отделов.  
Таким образом, конкурентоспособность розничного торгового 
предприятия достигается соответствием его совокупного потенциала условиям 
внешней среды. В условиях изменяющейся внешней среды необходимо 
регулярное уточнение и корректировка параметров, оказывающих влияние на 
конкурентоспособность, согласно выработанной стратегии. 
Следовательно, одно из направлений по усовершенствованию 
конкурентоспособности торгового предприятия на рынке г. Енисейска является 
проведение рекламной кампании ИП Забабурина В.Н. 
Рекламная кампания, представляет собой систему взаимосвязанных 
рекламных мероприятий, охватывающих определенный период времени и 
предусматривающих комплекс применения рекламных средств, достижения 
предприятием конкретной маркетинговой цели. 
В рамках рекламной компании планируется использовать весь ассортимент  
товаров реализуемых ИП Забабурин В.Н во всех рекламных сообщениях 
предприятия. 
Рекламная стратегия предполагает активное информационное воздействие 
и стимулирование всех субъектов рынка г.Енисейска, приобретающих товары 
торгового предприятия ИП Забабурин В.Н. 
Для определения бюджета рекламной компании необходимо определиться 
с задачами компании. 
Задачи рекламной кампании: 
-формирование у потребителя четкого уровня знаний о предлагаемых 
торговым предприятием товарах; 
-желанием потребителей совершить покупку только в магазинах ИП 
Забабурин В.Н. 
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Для лучшего выполнения поставленных задач рекламной кампании нужно 
определить с каким интервалом будет выходить реклама торгового предприятия. 
Таблица 3.3 -Предполагаемый график выхода рекламы ИП Забабурин В.Н в 
печатных изданиях 
Наименование издания Июль 2016 г. Август 2016г. 
 1-10 10-20 20-30 1-10 10-20 20-30 
Газета «Енисейская 
Правда» 
1 --- --- 1 --- --- 
Газета «Недельный вест-
ник» 
--- --- 1 --- --- 1 
Журнал «СтройКа» --- 1 1 --- 1 1 
 
Также в штат сотрудников нужно ввести единицу мерчандайзера и 
маркетолога. Это позволит усовершенствовать выкладку товара торгового зала, 
грамотно подойти к мировым тенденциям  мерчандайзинга в торговой 
деятельности розничного предприятия. Позволит рекламную компанию сделать 
более эффективной, учитывая особенности разных групп потребителей на рынке 
г.Енисейска. 
В торговом зале находится три компьютера и работает только одна касса, 
это значительно увеличивает время на совершения расчетов с покупателями. 
Следовательно, можно предложить, внедрить вторую кассу для увеличения 
скорости обслуживания покупателей. Это позволит сократить очереди и 
улучшить качество обслуживания. 
Для усовершенствования мероприятий по стимулированию продаж 
следует ввести бонусные карты, это нужно для увеличения посещаемости 
потребителей. Также можно проводить предпраздничные скидки, розыгрыши 
призов. Как показало исследование, одним из недостатков предприятия является, 
невозможность оплаты товаров по кредитной карте. Для решения этой проблемы 
нужно поставить эквайринговый терминал на кассу предприятия. 
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Для привлечения большего числа покупателей нужно увеличить режим 
работы предприятия с 19-00 до 21-00 ежедневно, тогда режим работы магазина 
будет выглядеть так, таблица 3.4. 
Таблица 3.4 - Планируемый режим работы ИП Забабурин В.Н. 
Дни недели Режим работы 
Понедельник С 09 - 00 до 21 -00 
Вторник С 09 - 00 до 21 -00 
Среда С 09 - 00 до 21 -00 
Четверг С 09 - 00 до 21 -00 
Пятница С 09 - 00 до 21 -00 
Суббота С 09 - 00 до 21 - 00 
Воскресенье С 09 - 00 до 21 -00 
 
Это улучшение позволит получить дополнительную прибыль за счет 
большего количества посетителей магазина которые работают до 18-00 и не 
успевают в магазин после окончания рабочего дня. 
Для получения дополнительной прибыли в торговом зале предприятия 
можно установить платежный терминал, с помощью которого потребители 
смогут оплачивать услуги сотовой связи, интернета, а комиссия с платежей 
позволит получить дополнительную прибыль торговому предприятию. 
Нужно осуществлять постгарантийное обслуживание покупателей, такой 
группы товаров, как бензо и электроинструмент, что позволит установить 
благоприятные отношения с нашими клиентами, а лучшая реклама - это 
положительные отзывы клиентов. 
Данные мероприятия позволят увеличить уровень конкурентоспособности, 
товарооборот, узнаваемость предприятия на потребительском рынке г. 
Енисейска. 
Конкурентоспособность предприятия можно совершенствовать, используя 
предложенные мероприятия, но для их внедрения необходимо провести расчет 
затрат. 
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3.2 Расчет затрат на внедрение предложенных мероприятий 
 
          На сегодняшний день в рекламной деятельности предприятия ИП Забабу-
рин В.Н поставлена задача сформировать положительное мнение у покупателей 
о самом предприятии и о товарах реализуемых через магазин «Веста».  
В качестве слогана предприятия ИП Забабурин В.Н будем использовать - 
«все  для дома в одном месте».  
В качестве основных рекламных носителей предполагается использовать 
печатные средства массовой информации и наружную рекламу. 
Ниже в таблице 3.5 представлен расчет бюджета на наружную рекламу и 
размещение рекламы в печатных изданиях. 
Таблица 3.5 - Расчет затрат на наружную рекламу ИП Забабурин В.Н., тыс.руб 
Место раз-
мещения 
Количество 
сторон 
Продолжи-
тельность раз-
мещения, мес. 
Стоимость од-
ной стороны в 
месяц 
Стоимость 
плаката 
Общая стои-
мость 
Ул. Ленина 2 6 7,5 15 90 
Ул. Мухина 1 6 7,5 15 45 
Стенд на 
въезде в 
микрорайон 
№ 1 
1 6 7,5 15 45 
Итого - - - - 180 
            
          Анализируя данные таблицы можно сделать вывод о том, что бюджет на 
наружную рекламу составит 180тыс. руб. 
Проведем расчет затрат на рекламу в печатных изданиях таблица 3.6. 
Таблица 3.6 -Расчет затрат на размещение рекламы в печатных изданиях ИП 
Забабурин В.Н., тыс.руб 
Наименование 
печатного изда-
ния 
Позиция Формат ре-
кламного 
объявления 
Количество 
выходов в 
месяц 
Стоимость 
публика-
ции 
Общая стоимость 
Газета «Енисей-
ская Правда» 
Последняя стра-
ница 
А4 2 4,2 8,4 
Газета «Недель-
ный вестник» 
3-я колонка на по-
следней странице 
слева 
А4 3 4,4 8,8 
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Окончание таблицы 3. 6 
Наименование 
печатного изда-
ния 
Позиция Формат ре-
кламного 
объявления 
Количество 
выходов в 
месяц 
Стоимость 
публика-
ции 
Общая стоимость 
Журнал «Строй-
Ка» 
Верхний левый 
угол на 1-ой стра-
нице 
А4 2 4,5 9 
Итого     26,2 
            
          Следовательно, для организации рекламной кампании в 2016 году 
необходимо затратить 206,2 тыс. руб. 
Также рассчитаем затраты на внедрение специалистов маркетолога и 
мерчандайзера. Данные представим в таблице 3.7. 
Таблица 3. 7 - Затраты на найм специалистов ИП Забабурин В.Н., тыс.руб. 
Специалист Зарплата в 2016 г. на 1 
мес. 
Затраты за 1 год Общие затраты 
Маркетолог 12,0 12 мес. *12,0 144,0 
Мерчандайзир 9,0 12 мес.* 9,0 108,0 
Затраты на арену ка-
бинета 
8,5 12 мес. *8,5 102 
Итого: 21,0 --- 354 
 
          Введение в состав персонала структурных единиц маркетолога и 
мерчандайзера в 2016 году составят 252 тыс. руб. Уровень заработной платы 
данных специалистов представлен центром занятости населения г. Енисейска. 
Затраты на приобретение ККМ составят 9,5 тыс.руб. данные представлены 
компанией торгового оборудования «1С.Бит». Установка эквайрингового 
терминала составит 10 тыс. руб. Автомата экспресс - оплаты 85 тыс.руб. Затраты 
на розыгрыши составят 5 тыс. руб. в месяц, согласно представленному выше 
плану они будут проводиться 3 месяца. Затраты на изготовление бонусных карт 
состоят 5тыс. руб. минимальное число карт при заказе 200 штук, следовательно 
5000/200 = 25 руб. за шт. внедрения составит 3 месяца. 
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Общее количество затрат на предлагаемые мероприятия отражены в 
таблице 3.8. 
 
Таблица 3.8 - Общее количество затрат на предлагаемые мероприятия ИП 
Забабурин В.Н. , тыс. руб 
Мероприятие Затраты 
Затраты на наружную рекламу и сбыт 180,0 
Затраты на размещение рекламы в СМИ 26,2 
Найм специалистов в 2016 г. 354 
Приобретение и установка ККМ 9,5 
Установление эквайрингового терминала 10,0 
Розыгрыши 15,0 
Автомат экспресс - оплаты 169,0 
Бонусные каты 15,0 
Итого: 778,7 
 
По результатам проведенных расчетов можно сделать вывод о том, что, 
затраты на предполагаемые мероприятия составят 778,7 тыс. руб. 
Это будет способствовать улучшению торгово - технического процесса и 
конкурентоспособности фирмы на потребительском рынке г. Енисейска. 
В заключение данного пункта, можно выделить необходимость выделения 
денежных средств на внедрение предложенных мероприятий. Так, как 
необходимо повышать товарооборот, прибыльность фирмы, обеспечивать 
рациональную выкладку товара, учитывая психофизиологические особенности 
потребителей, создавать благоприятный имидж предприятия на потребительском 
рынке г. Енисейска. Используя при этом, новые технологии, грамотную работу 
специалистов. 
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3.3 Оценка экономической эффективности предлагаемых  
мероприятий 
 
Эффективность рекламной компании контролируется и оценивается на 
конец каждого месяца. 
Экономический эффект определяет на сколько данное мероприятие 
поможет увеличить доход предприятия. Это позволяет объективно рассмотреть 
данные отчетного периода, предполагаемого объема продаж и затрат. 
Грамотный подход к планирования рекламной кампании позволяет: 
- использовать рекламу для достижения маркетинговых целей; 
- воздействовать на потребителя целенаправленно, систематически; 
- эффективно распределять средства, выделенные на рекламу; 
- иметь информацию об эффективности рекламы на продукцию и 
деятельность компании.  
Рассмотрим экономическую эффективность проведения разработанных 
мероприятий. Для начала рассчитаем экономическую эффективность от 
введения бонусных карт, таблица 3.9. 
Таблица 3.9 - Расчет экономического эффекта от внедрения бонусных и 
дисконтных карт в первом квартале 2016 г. ИП Забабурин В.Н., тыс. руб 
Наименование показателя Значение 
Затраты на изготовление бонусных карт 15 
Предполагаемый рост объема продаж, % 3 
Объем продаж средний в месяц до реализа-
ции сбытовой политики 
4681,18 
Период, в течение которого планируется уве-
личить объем продаж, мес. 
3 
Экономическая эффективность 421,29 
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Следовательно введение бонусных карт повысит экономическую 
эффективность на 421,29 тыс. руб. Товарооборот увеличится на 421,29 тыс. 
Проанализируем экономическую эффективность рекламной компании, в виде 
таблицы 3.10. 
Таблица 3.10 -Экономическая эффективность рекламной компании ИП 
Забабурин В.Н. , тыс. руб 
Наименование показателя Значение 
Затраты на рекламу СМИ и наружную 206,2 
Предполагаемый рост объема продаж, % 5,0 
Объем продаж средний в месяц до реализации сбыто-
вой политики 
4681,18 
Период, в течение которого планируется увеличить 
объем продаж, мес. 
8,0 
Экономическая эффективность 1872,47 
 
Эта компания  увеличит товарооборот на 1872,47тыс.руб. но и затраты 
тоже увеличатся.  
Таблица 3.11 - Расчет затрат и экономической эффективности на проведение 
розыгрышей ИП Забабурин В.Н. , тыс. руб 
Наименование мероприятия Значение 
Зарплата специально обученного персонала в месяц, 
тыс. руб. маркетолога 
12,0 *3 = 36 
Стоимость призов в месяц 5,0 *3= 15 
Предполагаемый рост объема продаж, % 2 
Период в течении которого планируется проводить 
конкурсы, мес. 
3 
Объем продаж средний в месяц до реализации сбыто-
вой политики 
4681,18 
Экономическая эффективность за период проведения 
конкурсов 
280,87 
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Рассмотрев данную таблицу делаем вывод о том, что объем продаж 
увеличится на 2 % , в суммарном выражении это составит 280,87 тыс. руб. 
Оперативность обслуживания потребителей является неотъемлемой частью 
конкурентоспособности розничных торговых предприятий. 
От того как быстро покупатель приобретет товар зависит и объем 
товарооборота торгового предприятия. 
Увеличивается скорость расчетов с потребителями, следовательно 
экономится время, важное для всех участников рынка. 
Экономическая эффективность от внедрения дополнительной торговой 
кассы рассмотрим в таблице 3.12. 
Таблица 3.12 - Расчет экономической эффективности от добавления кассы ККМ 
ИП Забабурин В.Н. , тыс. руб 
Наименование показателя До внедрение 
дополнитель-
ной ККМ 
После внедрения до-
полнительной ККМ 
Затраты на оборудование __ 9,5 
Наименование показателя До внедрение 
дополнитель-
ной ККМ 
После внедрения до-
полнительной ККМ 
Среднее время обслуживания одного покупате-
ля, мин. 
3 1,7 
Среднее количество покупателей в день 100 187 
Среднедневная выручка 151 172,75 
Средняя выручка за 12 месяцев 4681,18 5355,29 
Предполагаемый объем увеличения продаж, % _ 1,2 
Экономическая эффективность _ 674,08 
 
          Исходя из этого, при уменьшении времени обслуживания покупателей на 
одну минуту объем продаж возрастает на 1,2 % или в суммарном выражении на 
114,1 тыс. руб. за 2016 год. 
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          Проанализируем экономическую эффективность от внедрения 
эквайрингового терминала и платежного автомата, таблица 3.13. 
Таблица 3.13 - Экономическая эффективность от внедрения эквайрингового 
терминала и платежного автомата ИП Забабурин В.Н. , тыс. руб 
Наименования показателя Значение 
Затраты на приобретение эквайрингового терминала и платежного автомата 179 
Предполагаемый рост объема продаж, % 1,5 
Период в течении которого планируется пользоваться услугами 12 
Объем продаж средний в месяц до реализации сбытовой политики 4681,18 
Экономическая эффективность за период проведения конкурсов 842,61 
 
Доходы в 2016 году по сравнению с 2015 г. увеличатся на 842,61 тыс.руб. 
Рассмотрим экономическую эффективность от внедрения специалиста 
мерчандайзера, таблица 3.14. 
Таблица 3.14 - Эффективность от внедрения мерчандайзера и маркетолога ИП 
Забабурин В.Н. , тыс. руб 
 
Доходы в 2016 г.  увеличатся на 3932,19 тыс. руб. По сравнению с 2015г.  
Наименование показателя Значение 
Затраты на сотрудника в год  108 +144= 252 
Предполагаемый рост объема продаж, % 17 
Период в течении которого планируется проводить конкурсы, 
мес. 
12 
Объем продаж средний в месяц до реализации сбытовой поли-
тики 
4681,18 
Экономическая эффективность за период проведения конкурсов 3932,19 
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          В таблице 3.15 представим общее количество денежных затрат на 
внедрение всей рекламной компании.  
 
Таблица 3.15 - Общая эффективность рекламной компании ИП Забабурин В.Н. , 
тыс. руб 
Наименова-
ние меропри-
ятия 
Затраты Предполагаемый 
рост объема 
продаж, % 
Эффектив-
ность 
Период проведения, 
2016г. мес. 
Рекламные 
мероприятия 
206,2 5 1872,47 Январь, февраль, март, 
апрель, май, июнь, 
июль, август. 
Внедрение 
бонусных 
карт 
15 3 421,29 Октябрь, ноябрь, де-
кабрь. 
Проведение 
розыгрышей 
15 2 280,87 Октябрь, ноябрь, де-
кабрь. 
Внедрение 
ККМ 
9,5 1,2 674,08 Январь, период поль-
зования весь год 
Внедрение 
банкомата и 
автомата экс-
пресс - опла-
ты 
179 3 842,61 Январь, период поль-
зования весь год 
Найм специа-
листов 
144+108+102=
354 
17 3932,19 Январь, мероприятия 
специалистов будут 
проводится в течении 
всего года. 
Итого: 778,7 31,2 8023,51 - 
 
Следовательно, общий рост объема продаж от проведения рекламной 
компании составит 14 %, что в сумме 8023,51тыс. руб. 
           Проведя исследование можно сделать вывод о том, что в 2016 г. 
предложенная рекламная компания  позволит увеличить годовой оборот на 
8023,51 тыс. руб., соответственно расходы увеличатся на 778,7 тыс. руб.       
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Чтобы улучшить положение предприятия на длительное время необходимо 
привлекать дополнительные средства. 
Рассмотрим уровень конкурентоспособности торгового предприятия ИП 
Забабурин В.Н после внедрения рекламной компании в сравнении с уровнем 
конкурентоспособности 2015г. Полученные данные представим в виде таблицы 
3.16. 
 
Таблица 3.16 - Оценка фактического и планируемого уровня 
конкурентоспособности магазина ИП Забабурин В.Н в баллах 
Показатели αi 2015 2016 
  βi1 αi* βi1 Βi2 αi* βi2 
Качество управления 0,17 3 0,51 3 0,51 
Качество товаров и услуг 0,15 5 0,75 0,15 0,75 
Финансовое состояние 0,14 3 0,42 3 0,42 
Использование ресурсов 0,08 4 0,32 4 0,32 
Проведение рекламных ме-
роприятий 
0,10 3 0,3 5 0,5 
Внедрение бонусных карт 0,07 3 0,21 5 0,35 
Способность К привлече-
нию специалистов 
0,17 1 0,17 5 0,85 
Ответственность за выпол-
нение гарантийных обяза-
тельств 
0,12 5 0,6 5 0,6 
 
Из приведенной таблицы делаем вывод, что после внедрения рекламной 
компании уровень конкурентоспособности повысится на 1,02 балла по 
сравнению с предшествующим уровнем. 
Наглядно это можно увидеть на рисунке 3.3 и можно сделать вывод, что 
после внедрения рекламной компании торговое предприятие ИП Забабурин В.Н 
будет занимать высокий уровень конкуренции в сравнении с предшествующим 
годом.         
Повышение квалификации сотрудников благоприятно отразится при 
работе с потребителями. 
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Рисунок 3.3 - Планируемый уровень конкурентоспособности ИП Забабурин В.Н. 
        Установка еще одной ККМ повысит скорость расчета с клиентами, 
усовершенствует торгово - технический процесс.  
        Внедрение в состав персонала структурных единиц мерчандайзера и 
маркетолога позволят улучшить как процесс маркетинговой деятельности на 
предприятии, так и систему мерчендайзинга, что благоприятно отразится на 
процессе обслуживания покупателей.  
          Система бонусных карт будет служить мотивацией для покупателей и 
благоприятно повлияет на формирование клиентской базы.  
          Внедрение автомата экспресс - оплаты услуг телефона, интернета, повысит 
товарооборот предприятия, а внедрение банкомата позволит потребителям 
приобретать большее количество товаров. 
Таким образом, можно сделать вывод что для повышения 
конкурентоспособности торгового предприятия ИП Забабурин В.Н необходимо 
систематически проводить маркетинговые мероприятия, совершенствовать 
торгово - технический процесс, систему обслуживания покупателей, что 
позволит повысить имидж предприятия, увеличить его товарооборот, и повысить 
мотивацию сотрудников предприятия. 
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Заключение 
 
Целью дипломного проекта является анализ, оценка и разработка меропри-
ятий повышения конкурентоспособности предприятия. 
Достижение цели потребовало постановки и решения следующих задач: 
- исследовать факторы развития торгового предприятия; 
- проанализировать развития торгового предприятия в конкурентной среде; 
       - обосновать комплексный подход к обеспечению конкурентоспособности; 
- проанализировать деятельность торгового предприятия; 
- Разработать мероприятия по повышению конкурентоспособности торго-
вого предприятия. 
Анализ теоретических положений показал, что конкурентоспособность яв-
ляется одной из важнейших интегральных характеристик, используемых для ана-
лиза экономической ситуации, как в целом народного хозяйства России, так и от-
дельного торгового предприятия. Как правило, ее применяют в качестве критерия 
оценки и эффективности экономической деятельности хозяйствующих субъектов.  
Таким образом, в процессе дипломного исследования были рассмотрены 
теоретические основы определения конкурентоспособности, предприятия, вы-
брана подходящие методики определения уровня конкурентоспособности, пред-
ложенные различными авторами. 
В первой главе проекта были рассмотрены возможные конкурентные по-
зиции, методы оценки, конкурентоспособности, критерии и показатели конку-
рентоспособности. 
Основы теории и методологии, практического инструментария управления 
эффективностью экономики на макро  и микроуровнях создавались и развивались 
отечественными учеными. Обобщение понятий «конкурентоспособность товара», 
«конкурентоспособность услуги», «конкурентоспособность предприятия» позво-
лило нам предложить следующую авторскую трактовку категории «конкуренто-
способность розничного торгового предприятия» - это способность хозяйствующего 
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субъекта сформировать и использовать в долгосрочной перспективе совокупный 
потенциал, обеспечивающий предприятию устойчивое рыночное положение и реали-
зацию его приоритетных целей. 
Во второй главе были рассмотрены экономические показатели предприя-
тия был  проведен финансовый анализ предприятия и дана оценка результатив-
ности деятельности  предприятия ИП Забабурин В.Н. 
Магазин «Веста» работает на рынке г. Енисейска с 23.11.2004 г., располо-
жен по адресу ул. Ленина 135, свидетельство о госрегистрации 24 00 3443828 от 
23.11.2004 
Миссией магазина  «Веста»  является обеспечить населения г. Енисейска 
хозтоварами, строительными материалами, бензо, электро и ручным инструмен-
том в огромном ассортименте, лучшем качестве и приемлемой цене. 
При анализе основных показателей деятельности предприятия «ИП Заба-
бурин В.Н.»  за 2014-2015 гг. было отмечено, что оборот розничной торговли в 
прошлом периоде составлял 49987,7 тыс.руб., в отчетном году исследуемый по-
казатель возрос на 6186,5 тыс.руб. в абсолютном выражении и на 12,4% в отно-
сительном выражении. Рост оборота розничной торговли в «ИП Забабурин В.Н.»  
г. Енисейска обусловлен увеличением стоимости реализуемых товаров, отсут-
ствием магазинов-конкурентов в ближайшем окружении жилых строений.  
В итоге чистая прибыль торгового предприятия «ИП Забабурин В.Н.» в 
2015 году повысилась на 602,37 тыс.руб. или на 22,8%, что положительно отра-
жается на динамике рентабельности конечной деятельности организации, кото-
рая увеличилась с 5,3 до 5,8% в 2015г. 
Анализ коэффициентов финансовой устойчивости предприятия ИП Заба-
бурин В.Н. показывает снижение коэффициентов автономии и финансовой 
устойчивости организации на 0,01 и 0,04 соответственно, при этом коэффициент 
обеспеченности собственными средствами составил 1, в итоге коэффициент те-
кущей ликвидности не соответствует нормативным требованиям, в 2015 году 
увеличился на 0,01. 
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В третьей главе дипломного проекта были предложены мероприятия по 
совершенствованию конкурентоспособности предприятия.  
Конкурентоспособность необходимо постоянно совершенствовать, 
проводить ряд маркетинговых мероприятий для выявления проблем предприятия 
и их решения на ранней стадии, совершенствовать торгово - технический 
процесс, это повысит имидж предприятия, увеличит его товарооборот, и повысит 
мотивацию сотрудников предприятия. 
По торговле строительными и др. материалами, магазин «Веста» занимает 
устойчивое положение, хотя наблюдается сильная конкуренция со стороны 
других магазинов, продающих аналогичные товары. 
Повышать конкурентоспособность товаров магазина «Веста» нужно путем 
повышения имиджевых параметров, введением в состав персонала структурных 
единиц маркетолога и мерчандайзера, формированием фирменного компании.  
В дипломном проекте мы предложили акцентировать внимание 
предприятия на разработке качественной рекламной компании, улучшить 
скорость обслуживания клиентов и добавить новые инструменты для 
привлечения клиентов. В результате внедрения второй кассы ККМ, структурных 
единиц маркетолога и мерчендайзера, эквайринга, платежного терминала, 
бонусной программы, эффективной рекламы мы планируем существенно 
увеличить прибыль торгового предприятия «ИП Забабурин В.Н» и имидж 
компании на рынке г. Енисейска, а именно затраты на данное мероприятие 
составят 778,7 тыс.руб. В суммарном выражении экономическая эффективность 
разработанной стратегии повышения конкурентоспособности торгового 
предприятия «ИП Забабурин В.Н»  составит 8023,51 тыс. руб. 
Уровень конкурентоспособности нужно постоянно оценивать, выявлять 
преимущества и недостатки фирмы для его дальнейшего повышения. 
Грамотное решение проблем принесет успех, как руководителю 
предприятия, так и сотрудникам предприятия. 
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Приложение А 
 Уважаемые покупатели, в целях формирования общественного мнения о 
магазинах, просим вас оценить по предложенным параметрам ответить на сле-
дующие вопросы.  
 1. Внешнее оформление 
1.1. Удобство подхода и подъезда к универмагу 
  Расстояние от остановки 
  2 До 100 метров 
  1 До 500 метров 
  0 Более 500 метров 
    
Оживленные улицы 
  
2 Большой поток машин и пешеходов 
  1 Достаточно пешеходов, мало машин 
  0 Очень мало пешеходов и машин 
    Наличие мест для стоянки автомобилей 
  2 Имеется участок для парковки машин 
  1 Небольшое количество мест для парковки 
  0 Нет мест для парковки 
  Наличие ориентиров (указателей) 
  
2 
Наличие необходимых ориентиров 
  
1 
Присутствуют небольшие указатели 
  
0 Нет никаких указывающих знаков 
 
1.2 Внешнее оформление вокруг здания 
 
2 Чистые улицы с наличием урн (в т.ч. близ магазина) 
 1 Небольшое количество мусора на дорогах, прилегающих к 
территории универмага  3 Грязные улицы 
 
1.3 Инфраструктура 
Развитие транспортной инфраструктуры 
2 Развитая 
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1 Слабо развитая 
0 Плохо развитая 
Развитие деловой инфраструктуры 
2 Развитая 
1 Слабо развитая 
0 Плохо развитая 
Развитие развлекательной (досуг) инфраструктуры 
2 Развитая 
1 Слабо развитая 
0 Плохо развитая 
Развитие конкурентной среды 
2 Развитая 
1 Слабо развитая 
0 Плохо развитая 
В каких рыночных сегментах присутствуют конкуренты в радиусе 500 
метров 
Стройматериалы  
Хозяйственные товары  
Смешанные товары  
1.4 Внешнее оформление магазина  
Внешнее 
оформление 
здания 
  
 2 
Хорошо смотрящееся со стороны здание, привлекает вни-
мание 
 1 Привлекает внимание, но не вписывается в архитектурную 
концепцию р-на 
 0 Старое, непрезентабельное здание, не привлекает внимания 
Витрины 
магазина 
  
 2 Красивые и стильно оформленные витрины 
 1 Несочетание различных элементов выкладки товаров, нека-
чественная подборка продукции 
 0 
Плохо оформленные витрины, не привлекают внимания, от-
сутствие подсветки, непрезентабельность товаров, выстав-
ленных на витрине 
Внутреннее оформление 
  
2 
Хорошее освещение, приятная цветовая гамма, стильное 
оформление 
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  1 Присутствуют недостатки в том или ином компоненте 
  
0 
Неправильная подборка освещения и цвета, отсутствие 
стиля 
Чистота внутри магазина 
  
2 Чистые полы, наличие урн 
  
1 Видны грязные разводы 
  
0 Грязные полы, отсутствие урн 
Дополнительные элементы во внутреннем оформлении магазина 
  Лавочки, скамейки 
  Места для отдыха (кафе, рестораны, игровые площадки...) 
  Декоративные элементы (статуи, фонтаны и т.д.) 
  Музыка 
  Санузел 
  Наличие лифта 
  Эскалатор 
  Охрана в универмаге 
  Указатели расположения отделов 
  Кондиционеры 
 
Ассортимент 
Ширина и глубина ассортимента 
  
2 Богатый выбор, широкая ассортиментная политика магазина 
  
1 
Небольшое количество ассортиментных линий или небога-
тый выбор внутри ассортиментных линий 
  
0 Скудный ассортимент 
Структура расположения товара по отделам 
  
2 
Имеется чѐткая структура расположения товаров (по отде-
лам, изделиям) 
  
1 Существует недоработка по структурированию товара 
  0 Полное отсутствие структуры 
IV. Выкладка товара 
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Выкладка товара 
  
2 
Хороший обзор, доступность, опрятность, заполненность 
полок, определенное место на полке, маркировка цены 
  
1 Присутствуют недоработки по выкладкам 
  
0 Плохая выкладка товара 
V. Ценовая политика 
 
Соотношение цены качества цены/качества 
  2 Оптимальное соотношение 
  1 Цена немного не соответствует качеству 
  0 Полное несоответствие 
  
Персонал 
Культура обслуживания персонала (продавцов) 
2 
Продавцы могут дать полную информацию о товаре, 
вежливы, умеют справляться с жалобами и требованиями 
клиентов 
1 
Могут дать информацию, но делают это через силу, или 
вежливы, но не могут предоставить достаточный объем 
информации 
0 Не могут или не хотят дать какую-либо информацию о 
товаре 
Внешний вид персонала 
2 
Опрятный и единый внешний вид, наличие бэйджика 
(или другого опознавательного знака) X: : 
1 Нет единой формы одежды, но выглядят опрятно 
0 
Нет никаких опознавательных знаков, неопрятный внеш-
ний вид 
 
 
 
 
 
  
 
Изм. Лист № докум. Подпись Дата 
Лист 
92 
ДП 080507.65 – 2016 ПЗ 
 
 
 
Приложение Б 
Свидетельство о регистрации ИП Забабурин В.Н. 
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Приложение В 
Отчет о прибылях и убытках. 
Показатели 2014 год 2015 год 
Отклоне-
ние (+; -) 
Темп 
измене-
ния, % Показатели 
1. Оборот розничной 
торговли, тыс. руб. 49987,70 56174,20 6186,50 112,38 
1. Оборот рознич-
ной торговли, тыс. 
руб. 
2. Торговая площадь 300,00 300,00 0,00 100,00 2. Торговая площадь 
3. Оборот розничной 
торговли на 1м2 торго-
вой площади, тыс. руб. 
/ м2 166,63 187,25 20,62 112,38 
3. Оборот рознич-
ной торговли на 1м2 
торговой площади, 
тыс. руб. / м2 
4. Среднесписочная 
численность работни-
ков, всего, чел.  30,00 30,00 0,00 100,00 
4. Среднесписочная 
численность работ-
ников, всего, чел.  
- в том числе работни-
ков обслуживающего 
персонала , чел. 23,00 23,00 0,00 100,00 
- в том числе работ-
ников обслужива-
ющего персонала , 
чел. 
5. Производительность 
труда одного средне-
списочного работника, 
тыс. руб. / чел. 1666,26 1872,47 206,22 112,38 
5. Производитель-
ность труда одного 
среднесписочного 
работника, тыс. руб. 
/ чел. 
- производительность 
труда одного работни-
ка обслуживающего 
персонала, тыс. руб. / 
чел. 2173,38 2442,36 268,98 112,38 
- производитель-
ность труда одного 
работника обслужи-
вающего персонала, 
тыс. руб. / чел. 
6. Фонд заработной 
платы         
6. Фонд заработной 
платы 
- сумма, тыс. руб. 14169,60 15505,20 1335,60 109,43 - сумма, тыс. руб. 
- уровень, % 2,80 2,80 0,00 100,00 - уровень, % 
7. Среднемесячная за-
работная плата одного 
работника, тыс.руб. 39,36 43,07 3,71 109,43 
7. Среднемесячная 
заработная плата 
одного работника, 
тыс.руб. 
8. Себестоимость про-
данных товаров, тыс. 
руб.  38140,62 42411,52 4270,90 111,20 
8. Себестоимость 
проданных товаров, 
тыс. руб.  
 
9. Валовая прибыль     
 
  
 
9. Валовая прибыль 
 - сумма, тыс. руб. 11847,08 13762,68 1915,60 116,17  - сумма, тыс. руб. 
 - уровень, % 23,70 24,50 0,80 103,38  - уровень, % 
10. Издержки обраще-
ния     
  
10. Издержки обра-
щения 
  
 
Изм. Лист № докум. Подпись Дата 
Лист 
94 
ДП 080507.65 – 2016 ПЗ 
 
 
 
 - сумма, тыс. руб. 8597,88 9774,31 1176,43 113,68  - сумма, тыс. руб. 
 - уровень, % 17,20 17,40 0,20 101,16  - уровень, % 
11. Прибыль (убыток) 
от продаж     
 
  
11. Прибыль (убы-
ток) от продаж 
- сумма, тыс. руб. 3249,20 3988,37 739,17 122,75 - сумма, тыс. руб. 
- рентабельность про-
даж, % 6,50 7,10 0,60 109,23 
- рентабельность 
продаж, % 
12. Прочие доходы, 
тыс. руб. 234,60 270,10 35,50 115,13 
12. Прочие доходы, 
тыс. руб. 
13. Прочие расходы, 
тыс. руб. 176,60 198,20 21,60 112,23 
13. Прочие расходы, 
тыс. руб. 
14. Прибыль (убыток)  
до налогообложения     0,00   
14. Прибыль (убы-
ток)  до налогооб-
ложения 
 - сумма, тыс. руб. 3307,20 4060,27 753,07 122,77  - сумма, тыс. руб. 
- рентабельность 
предприятия, % 6,60 7,20 0,60 109,09 
- рентабельность 
предприятия, % 
15. Текущий налог на 
прибыль, тыс. руб.  661,40 812,10 150,70 122,79 
15. Текущий налог 
на прибыль, тыс. 
руб.  
- сумма, тыс. руб. 2645,80 3248,17 602,37 122,77 - сумма, тыс. руб. 
- рентабельность ко-
нечной деятельности, 
% 5,29 5,78 0,49 109,25 
- рентабельность 
конечной деятель-
ности, % 
1. Оборот розничной 
торговли, тыс. руб. 49987,70 56174,20 6186,50 112,38 
1. Оборот рознич-
ной торговли, тыс. 
руб. 
2. Торговая площадь 300,00 300,00 0,00 100,00 2. Торговая площадь 
3. Оборот розничной 
торговли на 1м2 торго-
вой площади, тыс. руб. 
/ м2 166,63 187,25 20,62 112,38 
3. Оборот рознич-
ной торговли на 1м2 
торговой площади, 
тыс. руб. / м2 
 
 
